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RESUMEN EJECUTIVO 
 
El presente documento muestra el desarrollo de un plan de negocio para la creación de una 
empresa importadora de Fuegos Artificiales desde China para la comercialización y 
encendido electrónico de los mismos. 
 
Como parte preliminar cuenta con la historia de la pirotecnia, su descubrimiento y 
evolución, así como los datos de empresas que comercializan este tipo de productos en el 
país y como se desarrolla el mercado, especialmente en la ciudad de Quito. 
 
Se detallan las herramientas necesarias para la elaboración de un plan de negocio, tales 
como la matriz FODA, el plan estratégico para establecer los objetivos por los que se 
creará la empresa, el análisis del mix de marketing, así como las herramientas para el 
estudio financiero. 
 
Se realiza el estudio de mercado, mismo que arroja los datos de aceptación  del 81% para 
este tipo de producto en el mercado meta, se establece también que existe un 
desconocimiento por parte de los clientes potenciales sobre las empresas que actualmente 
ofrecen estos productos, dato que puede ser aprovechado por la empresa para atacar a este 
segmento del mercado.  
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Se procede a realizar el modelo de negocio, para lo cual primero se hace un estudio de las 
externalidades que afectarán al correcto funcionamiento de la empresa, se toman en cuenta 
los factores económico y político. Luego se realiza el estudio FODA donde se identifican 
los factores tanto internos como externos que influirán en el desenvolvimiento de la 
empresa, y se identifican los requerimientos para proceder con la importación del producto. 
 
Finalmente se desarrolla el análisis financiero donde se establece la viabilidad del proyecto 
y se detallan aspectos como la inversión inicial necesaria para comenzar con la empresa, 
gastos en los que incurrirá la misma, así como la rentabilidad que tendrá tomando en 
cuenta los diferentes escenarios posibles. 
  
 
INTRODUCCIÓN 
 
Existe una creciente demanda de fuegos artificiales en el país, sin embargo no siempre se 
cuenta con productos seguros para el uso de la gente, ni con el conocimiento adecuado para 
activar los mismos. A pesar de existir leyes que regulan la comercialización de este tipo de 
productos, existe gran cantidad de empresas que se dedican a la fabricación artesanal, 
misma que puede ser peligrosa tanto en su elaboración como en su uso. 
 
Actualmente, contamos con pocas empresas que ofrecen el servicio de organización de 
eventos con fuegos artificiales en el país, estas son: Ecustars, Sanafria y Danfireworks en 
la ciudad de Quito, AZ Fireworks, Hispaniworld y Wonderfires en Guayaquil y Gloapsa en 
la ciudad de Ambato,  sin embargo solo Gloapsa ofrece el servicio de encendido 
electrónico, mismo que es más seguro tanto para los operarios como para los espectadores.  
 
El presente proyecto analiza la factibilidad legal, técnica, financiera y económica de 
implementar una empresa importadora de fuegos artificiales en la ciudad de Quito, misma 
que ofrecerá el servicio de encendido electrónico y sincronización con música en sus 
shows.
  
 
 
1. HISTORIA DE LA PIROTECNIA 
 
El origen de la pirotecnia se relaciona con la invención de la pólvora en China en el siglo 
IX, para Raquel Cubero, “su hallazgo parece ser fruto de las investigaciones de algún 
alquimista que, en su búsqueda del elixir de la eterna juventud, dio por accidente con la 
fórmula del explosivo”. (Historia y Biografías, 2014).  
 
“Etimológicamente la palabra pirotecnia proviene de los vocablos griegos piros, fuego, y 
techne, arte o técnica. (Ciencia Online, 2008).  Es decir, la pirotecnia es el arte del fuego. 
Pirotécnicos son todos los artefactos en los cuales ocurre una reacción por combustión no 
explosiva en su interior. 
 
Desde su comienzo, la pirotecnia se divide en militar y civil, sin embargo en los primeros 
tiempos, la pólvora fue empleada principalmente en eventos bélicos, donde  fue utilizada 
en cañones y en armas de fuego. También fue empleada en eventos religiosos, donde se 
buscaba ahuyentar a los malos espíritus con su uso. 
 
Actualmente se mantienen algunas técnicas para la elaboración de fuegos artificiales, tal 
como se los elaboraba desde su invención, en especial los productos artesanales que son 
producidos en nuestro país. Sin embargo, las técnicas han ido desarrollándose, pudiendo 
contar con mayor variedad de fuegos artificiales y mejorando la seguridad tanto para 
espectadores como para los encargados de manipular estos artefactos. 
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A pesar que fue en China donde se inventaron los fuegos artificiales, fue en Europa donde 
se la desarrolló de una mejor manera, es así que en Alemania e Italia se desarrollan 
escuelas donde se dedican a la investigación y desarrollo de los productos a base de 
pólvora, a partir del siglo XIV. 
 
1.1. TIPOS DE FUEGOS ARTIFICIALES 
 
Según la clasificación de la “APA” (American Pirothechnics association), existen 
dos grandes grupos de fuegos artificiales,  los profesionales, conocidos como 1.3G 
(Sustancias y objetos que presentan un riesgo de incendio y un riesgo de que se 
produzcan pequeños efectos de onda de choque o de proyección, o ambos efectos, 
pero no un riesgo de explosión de toda la masa), y los de uso del consumidor, 
conocidos como 1.4G (Sustancias y objetos que no presentan ningún riesgo 
considerable). En el mercado ecuatoriano encontramos los dos tipos de fuegos 
artificiales, sin embargo, únicamente los fuegos 1.4G son distribuidos al 
consumidor, los 1.3G únicamente pueden ser operados por los importadores o por 
operadores certificados de fuegos artificiales. A continuación, se detalla la 
clasificación de los fuegos artificiales: 
 
 
 
 
 
 
 
4 
 
 
 
Tabla Nº 1 Tipos de Fuegos Artificiales 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: http://fireworksland.com/index.php/free-fun-stuff/articles/classifications-of Fireworks 
Traducido por: David Aguinaga 
 
 
Los fuegos artificiales 1.4G, aptos para el consumidor, tienen una cantidad de 
pólvora límite según el tipo de dispositivo, la composición se ve detallada en la 
tabla: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Clase: 
Fuegos artificiales 
profesionales 
Fuegos artificiales para el 
consumidor 
Nombre antiguo: 
Fuegos artificiales 
especiales 
Fuegos artificiales 
comunes 
Antigua 
clasificación de 
explosivos: 
Clase B Clase C 
Categoría de envío 
de las Naciones 
Unidas: 
UN0335 UN0336 
Nuevo nombre en 
Estados Unidos: 
1.3G Fuegos 
Artificiales o 
espectáculo de 
Fuegos Artificiales 
1.4G  Fuegos Artificiales 
o Fuegos Artificiales de 
consumo 
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Tabla Nº 2 Límites de composición para fuegos artificiales 1.4G 
 
Límites de composición de los Fuegos Artificiales 1.4G 
Tipo de Dispositivo Límite de Composición 
Fuentes tipo cono 50 gramos 
Fuentes cilíndricas 75 gramos 
Cohetes o misiles 20 gramos 
Helicópteros 20 gramos 
Velas romanas 20 gramos 
Caparazones, minas, Cometas 
(contenidos en el tubo de disparo) 
60 gramos 
Petardos o artículos basados en tierra 
0.05 gramos por petardo o artículo basado en 
tierra 
Cualquier componente de artículo aéreo 0.13 gramos por componente de artículo 
Caparazones aéreos recargables (caja 
con tubo y caparazones) 
60 gramos por caparazón 
44 mm. diámetro max. 
12 caparazones por paquete max. 
400 gramos total por paquete 
Caparazones de espectáculo aéreo, sin 
tubo de lanzamiento, a granel 
Clasificado como 1.3G al menos probado 
Dispositivos de múltiples tubos, 
empacados totalmente 
Composición pirotécnica, máximo 200 
gramos total 
Dispositivos de múltiples tubos, 500-
gramos 
Composición pirotécnica, máximo 500 
gramos total 
Debe estar en una base, separación de 13 
mm entre tubos 
Ruedas 
60 gramos por segmento 
Composición total, 200 gramos 
Giradores en tierra 20 gramos 
Dispositivos de humo de juguete 100 gramos 
Bengalas de alambre 100 gramos 
Fuente: http://fireworksland.com/index.php/free-fun-stuff/articles/classifications-of Fireworks 
Traducido por: David Aguinaga 
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1.2. LA PIROTECNIA EN EL ECUADOR 
 
Existen ciertas normas para la importación de este tipo de productos, a las cuales 
deberemos apegarnos, dichas normas se encuentran detalladas en la Ley de 
Fabricación, Importación, Exportación, Comercialización y Tenencia de Armas, 
Municiones, Explosivos y Accesorios y en el Reglamento a la Ley de Fabricación, 
Importación, Exportación, Comercialización y Tenencia de Armas, Municiones, 
Explosivos y Accesorios. (Anexo # 1) 
 
1.2.1. Formas de comercialización de la mercadería. 
 
Las empresas dedicadas a la importación y comercialización de fuegos 
artificiales en el país, venden directamente sus productos al consumidor sin 
necesidad de un canal de distribución. Para realizar este tipo de distribución, 
se debe solicitar los permisos al Comando Conjunto de las Fuerzas 
Armadas, previa inspección de la bodega realizada por el Cuerpo de 
Bomberos. (Anexo # 2) 
 
Existen también permisos otorgados por el Comando Conjunto para ejercer 
la actividad de comerciantes no importadores, mismos que incluyen: 
inspección del local comercial por parte de los bomberos y autorización 
otorgada por el Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas para 
comercializar fuegos artificiales, estos permisos son otorgados a empresas 
que tengan un giro de negocio relacionado con los eventos, para esto, se 
requiere que el local comercial sea inspeccionado por los bomberos, luego 
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de lo cual el Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas extenderá dicho 
permiso. (Anexo # 3) 
 
  
  
 
 
2. HERRAMIENTAS PARA LA ELABORACIÓN DE UN PLAN DE 
NEGOCIO 
 
El mercado ecuatoriano tiende a  ser cada vez más competitivo, observamos que existen 
barreras para el ingreso de nuevas empresas, por esta razón, es necesario realizar un 
estudio completo que identifique todos los factores, tanto internos, como externos que van 
a afectar al correcto funcionamiento de la empresa. En este capítulo se menciona las 
diferentes herramientas que se utilizan para el desarrollo del plan de negocio. 
 
2.1. MATRIZ FODA  
 
 
Según Díaz, el análisis FODA nos permite separar los efectos del medio ambiente 
sobre la empresa en dos partes, una parte interna y otra parte externa, las mismas 
que explica de la siguiente manera:  
 
 La parte interna se relaciona con los aspectos en los cuales el planificador o 
jerarca involucrado tiene algún grado de control. Se trata de la identificación de 
las fortalezas y las debilidades de la organización o área de trabajo, por medio de 
la comparación realista con servicios alternativos y sustitutos  
La parte externa revela las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas 
claves que debe enfrentar la institución en su entorno. Dado que sobre esas 
condiciones la organización tiene poco o ningún control directo, implica un reto 
a la capacidad y la habilidad de los jerarcas el aprovechar esas oportunidades y 
para minimizar o anular esas amenazas. (2005) 
 
El desarrollo de la matriz FODA nos permite crear estrategias para minimizar las 
amenazas y debilidades que tiene la empresa, mientras se maximice las fortalezas y 
oportunidades que tienen la empresa en el mercado. 
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2.2. PLAN ESTRATÉGICO 
 
El plan estratégico nos da las directrices que debemos seguir para cumplir con los 
objetivos impuestos en la empresa tanto en el corto como en el mediano y largo 
plazo. 
Para Martínez, “las líneas estratégicas, contienen todos los objetivos coordinados 
de las diferentes organizaciones de la empresa, con los consiguientes planes de 
acción correctamente definidos y controlados para conseguir la visión formulada”. 
(Martínez J. R., 2003) 
 
2.3. MISIÓN 
 
La misión es la razón de ser de una empresa, describe las razones por las cuales ha 
sido creada. Para Martínez (2003), la misión justifica su existencia (qué somos) y 
sus fines (para qué servimos). Cuando la misión es asumida por todo el centro es 
fuente de motivación y consolida valores más allá de los grupos de intereses. 
 
2.4. VISIÓN 
 
La visión plantea los objetivos que tiene la empresa para el futuro, es decir, hacia 
donde quiere llegar. “La visión, compartida por todos los miembros, también es un 
elemento de motivación y proporciona a la organización un sentido de dirección 
único y consistente para el futuro que se ha de conseguir sobre la base de la propia 
misión”. (Martínez J. R., 2003) 
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2.5. ESTUDIO DE MERCADO 
 
El estudio de mercado abarca la investigación de algunas variables sociales y 
económicas que van a condicionar el proyecto. Su finalidad es demostrar o 
probar que existe un número suficiente de individuos, empresas y otras entidades 
económicas que, dadas ciertas condiciones, presentan una demanda ya sea de 
bienes o servicios que justifican la puesta en marcha de un programa de 
producción en cierto período. En esta etapa se deben cumplir determinadas 
acciones para garantizar la calidad de estudio de mercado que se constituye en la 
base del proyecto y que sustentará las siguientes acciones: 
 
 Identificar los agentes y las variables más importantes que intervienen en el 
mercado del producto que va a ofrecer el proyecto. 
 Crear o acceder a la información más precisa sobre su comportamiento. 
 Procesar y analizar dicha información. 
 Proyectar su comportamiento a futuro. (Canelos, 2003) 
 
2.6. MARKETING MIX 
 
Marketing mix son todas las herramientas que tendrá la persona responsable de 
marketing en la empresa para el cumplimiento de los objetivos de la misma. Dentro 
de estas herramientas se manejan estrategias para manejar el producto, la plaza, el 
precio y la promoción. 
 
2.6.1. Producto 
 
Producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene 
un determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. 
El producto es el aspecto de naturaleza tangible del bien.  
(Patricio Bonta, 2002)  
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2.6.2. Plaza 
 
Para Bonta, la plaza “es una de las variables del marketing que se ocupa de 
la organización de la distribución física de los productos.  
La distribución abarca un conjunto de operaciones necesarias para llevar los 
productos desde el lugar de fabricación hasta los lugares de consumo”.  
 
2.6.3. Precio 
 
El precio es la expresión de un valor. El valor de un producto depende de la 
imagen que percibe el consumidor. Por ejemplo, una margarina del tipo 
ligth tiene un menor costo que una margarina común; sin embargo, los 
consumidores perciben cualquier producto “bueno para la salud” como algo 
de valor superior. (Patricio Bonta, 2002) 
 
 
2.6.4. Promoción 
 
Bonta define a la promoción como “el conjunto de técnicas integradas en el 
plan anual de marketing para alcanzar objetivos específicos, a través de 
diferentes estímulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio, 
orientadas a públicos determinados”.  Es decir, son las acciones temporales 
que la empresa emplea para conseguir sus objetivos. 
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2.7. LOCALIZACIÓN 
 
El estudio de localización busca identificar la ubicación más conveniente para el 
proyecto, según Canelos (2003), “aquella que, frente a otras alternativas posibles, 
produzca el mayor nivel de beneficio para los usuarios y para la comunidad, con el 
menor costo social, dentro de un marco de factores determinantes con 
condicionantes.”   
 
2.8. PRESUPUESTOS 
 
El objetivo de los presupuestos es conocer los costos que tendrá el proyecto, así 
como los ingresos y gastos que generará el mismo, en un período determinado de 
tiempo. “Este documento, resultado del proceso de costeo, nos presenta las 
actividades del proyecto y sus costos correspondientes, así como sus sumas 
parciales y totales.” (Martínez F. R., 2010, pág. 164) 
 
 
2.9. MÉTODOS DE EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
2.9.1. Valor Actual Neto 
 
El Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoración de 
inversiones que puede definirse como la diferencia entre el valor 
actualizado de los cobros y de los pagos generados por una inversión. 
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Proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto analizado en valor 
absoluto, es decir expresa la diferencia entre el valor actualizado de las 
unidades monetarias cobradas y pagadas. (Enciclopedia Financiera) 
 
2.9.2. Tasa Interna de Retorno 
 
La tasa interna de retorno de una inversión o proyecto es la tasa efectiva 
anual compuesto de retorno o tasa de descuento que hace que el valor actual 
neto de todos los flujos de efectivo (tanto positivos como negativos) de una 
determinada inversión igual a cero.  
 
En términos más específicos, la TIR de la inversión es la tasa de interés a la 
que el valor actual neto de los costos (los flujos de caja negativos) de la 
inversión es igual al valor presente neto de los beneficios (flujos positivos 
de efectivo) de la inversión. (Enciclopedia Financiera) 
 
 
2.9.3. Período de recuperación de la Inversión 
 
Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere 
para que los flujos netos de efectivo de una inversión recuperen su costo o 
inversión inicial. 
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2.10. ÍNDICES FINANCIEROS  
 
“Los Indicadores Financieros o Ratios Financieros son ratios o medidas que tratan 
de analizar el estado de la empresa desde un punto de vista individual, 
comparativamente con la competencia o con el líder del mercado”. (Enciclopedia 
Financiera) 
 
Dentro de los indicadores financieros, existe una clasificación según lo que van a 
medir, a continuación se detallan los principales índices: 
 
 Índice de liquidez: “Mide la capacidad de una empresa para pagar sus 
obligaciones a corto plazo a su vencimiento, esta razón son de especial interés para 
los acreedores de la empresa.” (McDaniel, pág. 56) 
 
 Margen de Utilidad Bruta: Mide el porcentaje de cada dólar de ventas que 
queda después de que la empresa ha pagado todos sus productos. Cuando más alto 
es el margen de utilidad bruta mejor.  (Gitman, 2003, pág. 56) 
 
 Margen de Utilidad Operacional: Mide el porcentaje de cada dólar de ventas 
que queda después de deducir todos los costos y gastos que no son intereses, 
impuestos y dividendos de acciones preferentes. Representa las utilidades puras 
ganadas por cada dólar de ventas. (Gitman, 2003, pág. 56)   
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 Margen de Utilidad Neta: Es un parámetro de la rentabilidad de las ventas 
de la empresa después de considerar todos los gastos e impuestos sobre la renta. 
Permite conocer la renta neta por cada dólar de ventas. (Horne, 2002, pág. 146) 
 
 Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE): Mide el rendimiento obtenido 
sobre la inversión de los accionistas de la empresa. En general, cuando más alto es 
este rendimiento, es mejor para los propietarios. (Gitman, 2003, pág. 59)   
 
 Rendimiento Sobre Activos Totales = Mide la efectividad total de la 
administración en la generación de utilidades con sus activos disponibles. Cuanto 
más alto sea el rendimiento de los activos, mejor. (Gitman, 2003, pág. 59) 
 
 
  
 
 
3. ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
El número de empresas importadoras de fuegos artificiales es muy reducido actualmente en 
el país, es así que en la ciudad de Quito únicamente existen dos empresas dedicadas a esta 
actividad, Ecustars y Sanafria. En la ciudad de Guayaquil están establecidas dos empresas, 
Wonderfires y AZ Fireworks. Finalmente, en la ciudad de Ambato se encuentra establecida 
una sola empresa importadora de fuegos artificiales, Gloapsa, que a su vez es la única 
empresa del país que cuenta con el software para brindar el servicio de sincronización con 
música. 
 
Existen ciertas condiciones para el ingreso de nuevas empresas a este mercado, esto debido 
a que los fuegos artificiales se encuentran dentro del grupo de armas y explosivos. 
 
3.1. ESTUDIO DE MERCADO 
 
En la ciudad de Quito, existen tres empresas importadoras de fuegos artificiales, 
Ecustars, Sanafria y Danfireworks. Estas empresas realizan una venta directa al 
consumidor principalmente, sin embargo, también existen revendedores que 
compran el producto al por mayor y lo distribuyen en sus locales, dichas empresas 
también elaboran fuegos artificiales, como castillos y vacas locas, por lo que el 
producto importado es complementario. 
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3.1.1. Segmentación del Mercado 
 
El producto va dirigido a personas de 18 años en adelante, en la ciudad de 
Quito. Según el último censo poblacional realizado en Ecuador, el cantón 
Quito tiene un total de 2’239.191 de habitantes, de las cuales, 1`475.328 
personas están comprendidas entre los 18 y 80 años de edad, mercado 
potencial para el presente estudio. 
 
Gráfico Nº 1.  Mapa de Quito 
 
 
Fuente: Google Maps 
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Tabla Nº 3 Habitantes de la ciudad de Quito, edades comprendidas entre los 18 y 80 años  
 
 
AREA # 1701 QUITO 
 
   
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 2010 
 
Edad Sexo
Hombre Mujer Total
18 21041 21073 42114
19 20453 21467 41920
20 21092 21832 42924
21 20430 21408 41838
22 21530 22392 43922
23 21500 22158 43658
24 20954 21729 42683
25 21108 21813 42921
26 20276 21332 41608
27 20473 21821 42294
28 20572 21441 42013
29 19876 20952 40828
30 19877 20964 40841
31 17668 19101 36769
32 17348 18528 35876
33 17023 18445 35468
34 15954 17440 33394
35 15614 17186 32800
36 15285 16927 32212
37 14989 16571 31560
38 14812 16653 31465
39 14210 16068 30278
40 13981 15395 29376
41 12748 14090 26838
42 13008 14484 27492
43 12195 13713 25908
44 12100 13998 26098
45 12191 13903 26094
46 12318 13635 25953
47 12051 13720 25771
48 11721 13342 25063
49 11105 12722 23827
50 11216 12210 23426
51 9438 10961 20399
52 9254 10467 19721
53 9171 10235 19406
54 8801 9925 18726
55 8888 9970 18858
56 8519 9632 18151
57 7930 8827 16757
58 7179 8122 15301
59 6952 7700 14652
60 6996 8086 15082
61 5979 6817 12796
62 5861 6572 12433
63 5755 6595 12350
64 5394 6068 11462
65 5518 6112 11630
66 4811 5516 10327
67 4462 5157 9619
68 4255 5253 9508
69 4107 4722 8829
70 4444 5357 9801
71 2913 3536 6449
72 3108 3745 6853
73 2678 3229 5907
74 2621 3172 5793
75 2636 3465 6101
76 2318 2737 5055
77 2076 2651 4727
78 2030 2527 4557
79 1694 2201 3895
80 2048 2903 4951
 Total 704555 770773 1475328
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3.1.2. Determinación de la muestra 
 
La fórmula para determinar la muestra es: 
     
Dónde:  
• N = Total de la población  
• Zα= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)  
• p = proporción esperada (en este caso 5% = 0.05)  
• q = 1 – p (en este caso 1-0.05 = 0.95) 
 • d = precisión (en su investigación use  un 5%). 
 
3.2. ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 
Con el objetivo de determinar la aceptación del producto, la viabilidad del plan de 
negocio y conocer el comportamiento que tiene el mercado de los fuegos 
artificiales, se ha realizado la siguiente encuesta que arrojó los siguientes 
resultados: 
 
Pregunta 1: 
Tabla Nº 4 Edad 
 
Edad 
# 
Encuestados 
18- 30 245 
31-43 84 
44-80 55 
TOTAL 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
20 
 
 
 
Gráfico Nº 2. Edad 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
El 64% de los encuestados corresponde a personas entre 18 y 30 años, el 22% 
corresponde a personas entre 31 y  43 años, y el 14% corresponde a personas entre 
44 y 80 años de edad. 
 
Pregunta 2: 
Tabla Nº 5 Género 
 
Género 
M F 
187 196 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº  3 Género 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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21 
 
 
 
El 51% de las personas encuestadas son mujeres, y el 49% son hombres en la 
ciudad de Quito. 
 
Pregunta 3: 
Tabla Nº 6 ¿Le gusta la pirotecnia? 
 
¿Le gusta la Pirotecnia? 
Si No Total 
310 74 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
Gráfico Nº 4 ¿Le gusta la pirotecnia? 
 
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
El 81% de las personas encuestadas respondieron favorablemente, y solamente a un 
19% de los encuestados no les gusta la pirotecnia. 
 
Este resultado es favorable para los intereses del presente proyecto, pues al tener 
una aceptación del 81%, se cuenta con un amplio mercado para ofrecer el producto. 
 
Pregunta 4: 
Tabla Nº 7 ¿Conoce empresas que realicen espectáculos con fuegos artificiales? 
 
¿Conoce empresas que realicen espectáculos con fuegos artificiales? 
Si No Total 
119 265 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
si 
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no 
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Gráfico Nº 5 ¿Conoce empresas que realicen espectáculos con fuegos artificiales? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Únicamente un 31% de los encuestados conocen empresas que realizan 
espectáculos con fuegos artificiales, mientras el 69% no conoce o no identifica a las 
empresas que distribuyen este producto como prestadoras de este servicio. 
 
El desconocimiento que existe actualmente de las empresas que brindan este 
servicio puede ser aprovechado, pues el proyecto habla de una empresa enfocada en 
ofrecer la venta de los fuegos artificiales junto con el servicio de encendido. 
 
Pregunta 5: 
Tabla Nº 8 ¿En qué tipo de eventos ha visto espectáculos con pirotecnia? 
 
¿En qué tipo de eventos ha visto espectáculos con pirotecnia? 
Cumpleaños Matrimonios Bautizos Aniversarios Otros 
 156 192 24 137 166 
 Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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Gráfico Nº 6 ¿En qué tipo de eventos ha visto espectáculos con pirotecnia? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Los eventos en los que más se emplean fuegos artificiales son matrimonios, 
seguidos por eventos como conciertos y eventos deportivos, en fin de año es muy 
común que los encuestados hayan observado este tipo de espectáculo. 
 
Pregunta 6: 
Tabla Nº 9 ¿Qué prefiere en un espectáculo de pirotecnia? 
 
¿Qué prefiere en un espectáculo de pirotecnia? 
Poca duración  Larga duración Total 
220 164 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
Gráfico Nº 7  ¿Qué prefiere en un espectáculo de pirotecnia? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
cumpleaños 
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El 57% de los encuestados prefieren presenciar un espectáculo con pirotecnia que 
tenga varias explosiones a la vez, con poca duración, mientras el 43% prefieren que 
el espectáculo dure más tiempo y tenga solamente una explosión a la vez. 
 
Al conocer las preferencias que tienen los clientes en cuanto a la duración e 
intensidad del espectáculo, se puede enfocar el desarrollo de los eventos en shows 
que tengan una duración no muy prolongada (máximo 5 minutos) pero que tengan 
varias explosiones juntas, algo más llamativo para la vista de los consumidores. 
 
Pregunta 7: 
Tabla Nº 10¿Qué tipo de fuegos artificiales prefiere? 
 
¿Qué tipo de fuegos artificiales prefiere? 
Nacionales Importados Total 
157 196 353 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº 8  ¿Qué tipo de fuegos artificiales prefiere? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
El 56% de los encuestados prefieren los fuegos artificiales importados, mientras el 
44% tiene preferencia por los fuegos artificiales elaborados en el Ecuador. 
 
44% 
56% 
nacionales importados
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El producto importado cuenta con una mayor aceptación gracias a la calidad y 
seguridad que brinda al usuario. Se tiene también la percepción de que los fuegos 
artificiales importados cuentan con una producción técnica por lo que son más 
confiables que los fuegos artificiales elaborados en el Ecuador. La mayoría del 
mercado que prefiere los fuegos artificiales nacionales, aduce que la razón es 
apoyar a la industria nacional. 
 
Pregunta 8: 
Tabla Nº 11 ¿Ha escuchado hablar de pirotecnia encendida a control remoto y con 
sincronización con música? 
 
¿Ha escuchado hablar de pirotecnia encendida a control remoto 
y con sincronización con música? 
Si No Total 
112 272 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº  9 ¿Ha escuchado hablar de pirotecnia encendida a control remoto y con 
sincronización con música? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
El 71% de los encuestados no conocen ni han escuchado hablar de pirotecnia 
encendida a control remoto y con sincronización con música, únicamente el 29% de 
los encuestados han escuchado sobre este servicio, por lo que se concluye que para 
la mayoría de los consumidores sería algo novedoso.  
si 
29% 
no 
71% 
26 
 
 
 
Pregunta 9: 
Tabla Nº 12 ¿Si le ofreciéramos este tipo de producto, lo utilizaría para sus eventos? 
 
¿Si le ofreciéramos este tipo de producto, lo utilizaría para sus eventos? 
Si No Total 
315 69 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº 10 ¿Si le ofreciéramos este tipo de producto, lo utilizaría para sus eventos? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
El servicio de encendido electrónico y sincronización con música cuenta con una 
aceptación del 82% del mercado. 
 
Este resultado es bastante favorable, pues se concluye que a una gran parte del 
mercado le interesa recibir este servicio y está dispuesta a invertir en él. 
 
Pregunta 10: 
Tabla Nº 13 ¿En qué tipo de espectáculos le gustaría emplear este producto? 
 
¿En qué tipo de espectáculos le gustaría emplear este producto? 
Cumpleaños Matrimonios Bautizos Aniversarios Otros 
206 182 39 150 98 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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Gráfico Nº 11 ¿Si le ofreciéramos este tipo de producto, lo utilizaría para sus eventos? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
El 79% del mercado prefiere utilizar este producto y servicio en eventos como 
matrimonios, cumpleaños y aniversarios. Es importante también el número de 
clientes que está dispuesto a usarlo en fiestas de la ciudad o en fin de año. 
 
Pregunta 11: 
Tabla Nº 14 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por  un espectáculo pirotécnico? 
 
¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por  un espectáculo pirotécnico? 
80 a 150 151 a 220  221 a 290 291 en adelante Total 
188 129 23 10 350 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº 12  ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por  un espectáculo pirotécnico? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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El 54% del mercado está dispuesto a pagar entre $80 a $150, el 37% pagaría de 
$151 a $220, el 6% puede llegar a pagar $221 a 290 y un 3% puede pagar $291 en 
adelante. 
 
Este dato ayuda a elaborar el mix de producto que se debe manejar, pues al estar la 
mayoría del mercado dispuesto a pagar $80 a $150, está concentrado en las tortas 
de pequeño y mediano alcance, mientras las tortas profesionales serán empleadas 
en una menor cantidad. 
 
Pregunta 12: 
Tabla Nº 15 Sabiendo que pirotecnia fría se puede usar en interiores, ¿estaría interesado en 
adquirirla para sus eventos? 
 
¿Sabiendo que pirotecnia fría se puede usar en interiores, ¿estaría interesado 
en adquirirla para sus eventos? 
Si No Total 
247 137 384 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº 13 Sabiendo que pirotecnia fría se puede usar en interiores, ¿estaría interesado en 
adquirirla para sus eventos? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
Pirotecnia fría cuenta con un 64% de aceptación entre los consumidores, solamente 
el 36% no estaría dispuesto a adquirir este producto. 
64% 
36% 
si no
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Se concluye que pirotecnia fría tiene una buena aceptación en el mercado, sin 
embargo, no lo suficiente para centrarse en este servicio, sino como un servicio 
adicional para los eventos. 
 
También se concluye que actualmente no existe un conocimiento amplio de este 
producto en el mercado de Quito, pues el consumidor que no está dispuesto a 
adquirirlo aduce que no lo hace por no estar al tanto de cómo funciona, o de los 
peligros que puede tener emplear pirotecnia en lugares cerrados. 
 
Pregunta 13: 
Tabla Nº 16 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un evento con pirotecnia fría? 
 
¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un evento con pirotecnia fría? 
80 a 150 151 a 220  221 a 290 291 en adelante Total 
176 99 24 6 305 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 Gráfico Nº 14 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un evento con pirotecnia fría? 
 
  
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
El 58% del mercado está dispuesto a pagar entre $80 a $150, el 32% pagaría de 
$151 a $220, el 8% puede llegar a pagar $221 a 290 y un 2% puede pagar $291 en 
adelante. 
58% 
32% 
8% 2% 
80 a 150 151 a 220 221 a 290 291 en adelante
30 
 
 
 
Pregunta 14: 
Tabla Nº 17 ¿Dónde le gustaría encontrar información de nuestro producto? 
 
¿Dónde le gustaría encontrar información de nuestro producto? 
Pagina Redes Catálogos Publicidad 
226 233 76 111 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Gráfico Nº 15 ¿Dónde le gustaría encontrar información de nuestro producto? 
 
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
El 71% de los clientes prefieren encontrar información del producto en páginas web 
y redes sociales, mientras el 29% lo prefiere en catálogos impresos y publicidad en 
medios. 
 
Gracias a estos datos se puede centrar la estrategia publicitaria tanto en redes 
sociales cómo en páginas web, algo que beneficia a la empresa por los costos más 
bajos en relación a publicidad en medios o a la elaboración de catálogos impresos. 
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3.3. ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
Se determina que la demanda del  producto de fuegos artificiales en el mercado que 
se desea atacar está en crecimiento, existen empresas en la ciudad que ofrecen este 
servicio, sin embargo es no saturada ya que mucha gente no conoce de estos 
servicios y es posible obtener un porcentaje de participación en el mercado 
mediante estrategias de mercadeo.  
 
Además entra en la categoría de bienes no necesarios, ya que no son productos de 
primera necesidad, sin embargo el cliente los considera atractivos. De acuerdo a su 
temporalidad, es una demanda cíclica, ya que este producto es más demandado a 
partir del mes de julio hasta el mes de diciembre, siendo este mes en el que se 
presenta el mayor nivel de ventas. 
  
3.4. ANÁLISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA 
 
Según los datos que arrojan las encuestas, al 81% de la población de Quito, le gusta 
la pirotecnia, es decir 1195016 personas gustan de este producto. De este número 
de personas, el 65% no conocen ninguna empresa que realice eventos con fuegos 
artificiales, es decir, 776760 personas no han podido acceder a este producto por no 
conocer las empresas que los proporcionan.  
 
En un comienzo, la empresa busca acceder al 10%  del mercado, es decir 119506 
aproximadamente. 
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3.5. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Las principales empresas importadoras de fuegos artificiales en la ciudad de Quito 
son Ecustars, Sanafria y Danfireworks. Entre las tres empresas, en el último año se 
importó un monto de $249.299,03. (ECUAPASS). A continuación se detalla la 
información de las tres empresas: 
 
 Ecustars: Empresa con 10 años en el mercado, comercializa productos de 
las marcas Shogun/ Vulcan, importados desde China. La empresa fue creada para la 
venta al por menor y al por mayor de productos diversos para el consumidor, 
comercializa fuegos artificiales 1.4G y 1.3G, así como pirotecnia fría. Ofrece 
servicio técnico para eventos y realiza entregas a domicilio.  
 
Tabla Nº  18 Datos Ecustars 
 
Razón Social: EHRHARDT HEINO 
RUC: 1721017166001 
Nombre Comercial:   
Estado del Contribuyente en el RUC Activo 
Clase de Contribuyente Otro 
Tipo de Contribuyente Persona Natural 
Obligado a llevar Contabilidad SI 
Actividad Económica Principal 
Venta al por mayor y menor de otros productos diversos 
para el consumidor. 
Fecha de inicio de actividades 04/11/2005 
Fecha actualización 31/01/2014  
Fuente: https://declaraciones.sri.gob.ec/facturacion-internet/consultas/publico/ruc-
datos2.jspa 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 Sanafrix: Empresa con 14 años en el mercado, su giro de negocio es la 
organización y dirección de todo tipo de eventos, pertenece el grupo Sanafria, 
mismo que se encarga tanto de la coordinación de eventos (Sanafria) como de la 
venta de fuegos artificiales (Sanafrix).  Importa fuegos artificiales 1.3G y 1.4G 
desde China y Estados Unidos, ofrece servicio técnico para eventos. 
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Tabla Nº 19 Datos Sanafria y Sanafrix 
 
Razón Social: 
 
SANAFRIA 
GONZALEZ 
VICENTE 
GIOVANNY 
 
Razón Social: 
 
ACOSTA ACOSTA 
NANCY 
ELIZABETH 
RUC: 1710532134001 
 
RUC: 1802541910001 
Nombre Comercial:   
 
Nombre Comercial: SANAFRIX 
Estado del 
Contribuyente en el 
RUC 
Activo 
 
Estado del 
Contribuyente en el 
RUC 
Activo 
Clase de 
Contribuyente 
Otro 
 
Clase de 
Contribuyente 
Otro 
Tipo de 
Contribuyente 
Persona Natural 
 
Tipo de 
Contribuyente 
Persona Natural 
Obligado a llevar 
Contabilidad 
NO 
 
Obligado a llevar 
Contabilidad 
SI 
Actividad Económica 
Principal 
Organización y 
dirección de todo tipo 
de eventos. 
 
Actividad Económica 
Principal 
Actividades de 
organización y 
dirección de todo tipo 
de eventos. 
Fecha de inicio de 
actividades 
22/11/2001 
 
Fecha de inicio de 
actividades 
16/07/2001 
Fecha reinicio de 
actividades 
06/09/2012 
 
Fecha reinicio de 
actividades 
05/11/2008 
 
Fecha actualización 02/05/2013  
 
Fecha 
actualización 
27/12/2013  
Fuente: https://declaraciones.sri.gob.ec/facturacion-internet/consultas/publico/ruc-datos2.jspa 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
 Danfireworks: Empresa con 15 años en el mercado, su giro de negocio es 
la venta de explosivos y productos pirotécnicos, importa productos desde China. 
 
Tabla Nº  20 Datos Danfireworks 
 
Razón Social: HERNANDEZ OÑATE DAMARIS NATALIA 
RUC: 1705232245001 
Nombre Comercial:   
Estado del Contribuyente en el RUC Activo 
Clase de Contribuyente Otro 
Tipo de Contribuyente Persona Natural 
Obligado a llevar Contabilidad SI 
Actividad Económica Principal Venta de explosivos y productos pirotécnicos 
Fecha de inicio de actividades 14/08/2000 
Fecha de cese de actividades 31/01/2001 
Fecha reinicio de actividades 04/03/2002 
Fecha actualización 11/08/2014 
Fuente: https://declaraciones.sri.gob.ec/facturacion-internet/consultas/publico/ruc-datos2.jspa 
Elaborado por: David Aguinaga 
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3.6. MARKETING MIX 
 
3.6.1. Producto 
 
La naturaleza de los fuegos artificiales es de especialidad ya que su 
utilización implica un servicio de encendido que necesita conocimiento 
técnico y personal capacitado, además de un estricto control del espacio y 
las condiciones del lugar.  
 
El diferenciador que tendrá el producto ofrecido será en el servicio que irá 
atado a la compra del mismo, es así que si el cliente solicita el servicio de 
encendido, podrá escoger entre un encendido manual, encendido a control 
remoto, y posteriormente, se ofrecerá un servicio de encendido 
computarizado. Cualquier tipo de servicio será brindado por operadores 
capacitados y cumpliendo con todas las seguridades necesarias, como 
distancias para ubicación de los espectadores, reconocimiento del espacio 
adecuado para el encendido, etc. 
 
El producto será distribuido en las mismas cajas que lo contienen desde la 
fábrica, mismas que vendrán con el logotipo de la empresa.  
Se contará con tres líneas de productos, los fuegos artificiales 1.3G que 
necesariamente deben ser adquiridos con el servicio técnico, los 1.4G que 
son aptos para el uso del consumidor, sin necesidad de experiencia, y la 
pirotecnia fría, apta para su uso en espacios interiores. 
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Tabla Nº 21 Producto 
 
1.3G 
TORTAS 
 
ABANICOS 
 
CAPARAZONES 
 
1.4G 
TORTAS 
 
VOLCANES 
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MISILES Y 
COHETES 
 
GIRADORES EN 
TIERRA 
 
RUEDAS 
 
PIROTECNIA FRÍA 
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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3.6.2. Plaza 
 
Existen cuatro tipos de canales de distribución, mismos que se detallan a 
continuación: 
 Canal Directo: es el canal de comercialización directa, no tiene 
niveles de intermediarios, y está formado por un fabricante que vende 
directamente a los consumidores. 
 Canal Detallista: Tiene un nivel de intermediarios, por lo general se 
da en los mercados de consumo que vende a los consumidores finales. 
 Canal Mayorista: Son organizaciones que facilitan el movimiento de 
la producción y servicios del fabricante a los productores, revendedores, 
gobiernos, instituciones y detallistas. 
 Canal de agente / Intermediarios: Facilitan la venta de un bien del 
productor al usuario final representado a detallistas, mayoristas o 
fabricantes sin obtener derechos del producto. 
 
Gráfico Nº 16 Canales de Distribución 
 
 
Fuente: MARKETING; Lamb Hair McDaniel  
Elaborado por: David Aguinaga 
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AguiPiros utilizará un canal detallista, pues recibirá los productos desde la 
fábrica y se encargará de distribuir a los consumidores. 
 
3.6.3. Precio 
 
Los precios serán fijados en base a la competencia, se buscará ser 
competitivos con precios de penetración, más atractivos para el cliente, 
teniendo en cuenta el plus que se ofrecerá con el servicio de sincronización 
con música. Se busca que los precios establecidos ayuden a la empresa a 
establecerse en el mercado y dejen una rentabilidad aceptable. 
 
3.6.4. Promoción 
 
Los objetivos y estrategias de promoción son una guía para la toma de 
decisiones. 
Los objetivos de promoción que persigue AguiPiros son: 
 Lograr fidelizar a clientes 
 Comercializar los fuegos artificiales e incrementar las ventas, 
 Fortalecer la imagen de marca “AguiPiros” 
 Difundir los beneficios de los servicios que va a ofrecer “AguiPiros”  
al mercado 
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Estrategia Nº 01: Stand “AguiPiros 
 
Objetivo: Impulsar la comercialización de los fuegos Artificiales en 
temporada por medio de una isla en un centro comercial de gran afluencia 
de clientes. 
 
Actividades: 
1. Durante la temporada de navidad (Noviembre y Diciembre) se 
impulsarán los pirotécnicos en el Stand AguiPiros localizado en un centro 
comercial de gran tráfico de clientes potenciales. 
2. El stand  contará con una pequeña bodega para los fuegos 
artificiales. Adicionalmente tendrá una pantalla plasma donde el cliente 
podrá ver los videos de los fuegos artificiales que ofrece AguiPiros.  
3. El stand contará con una  persona que asesorará a los clientes para 
organizar el evento de acuerdo a su presupuesto.  
 
Gráfico Nº 17 Stand AguiPiros 
 
 
                                       Fuente: David Aguinaga 
      Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
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Estrategia Nº 02: Material publicitario “AguiPiros” 
 
Objetivo: Entregar material POP a los clientes estratégicos para fidelizar a 
los mismos y crear  un marketing boca a boca para aumentar la cartera de 
clientes de AguiPiros.  
 
Actividades: 
1. Diseñar un calendario para fidelizar a los clientes de AguiPiros que 
porten la imagen  de marca. 
 
Gráfico Nº 18 Calendario AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
2. Entregar  llaveros y esferos con la marca “AguiPiros” a todos los 
clientes que compren los productos de la empresa. 
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Gráfico Nº 19 Material POP AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
 
Estrategia Nº 03: Crear la página Web de la marca "AguiPiros"  
 
Considerando los siguientes elementos: 
1. Página Principal En la página inicial la página web cuenta con un 
menú bastante claro de las páginas más importantes de la Página Web como 
el carrito de compras,  quienes somos, el catálogo de Productos, los 
servicios, etc.  
Esta página web cuenta con una intranet donde los  clientes podrán crear  un 
usuario y contraseña para realizar las compras en línea y para recibir los 
catálogos de productos a su correo personal. 
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Gráfico Nº 20 Página inicio AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
2. Servicios Aguipiros En esta página se detallan  los servicios online 
que ofrece AguiPiros, como un chat online, reservas, el catálogo online, un 
asesor personal que asesorará a cada cliente que visite nuestra página a 
realizar el evento de acuerdo a su presupuesto. 
Esta página posee una sección multimedia donde se indican los paquetes 
que ofrece AguiPiros por cada tipo de evento, ya sea boda o fiesta popular. 
 
Gráfico Nº 21 Página Servicios AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
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3. Normas de Seguridad: Dado que el propósito más grande para 
AguiPiros es brindarle seguridad a sus clientes, ofrece ciertas  medidas de 
prevención para la manipulación de fuegos artificiales. 
Gráfico Nº 22 Página Normas de Seguridad AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
4. Sección Ofertas  AguiPiros ofrece una página de ofertas donde  
presenta los productos que tiene en oferta por temporada. 
 
  Gráfico Nº 23 Página Ofertas AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
5. Tienda online: AguiPiros ofrece su tienda online donde presente sus 
productos, características, # tiros, altura, etc. 
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Gráfico Nº 24 Página Tienda Online AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
6. Reservas: AguiPiros brinda la oportunidad de reservar los productos 
que más le gusten al cliente, le brinda la facilidad de pagar en línea la 
reserva y se encarga de entregarlo a domicilio. 
 
Gráfico Nº 25 Página Reservas AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
 
 
Las acciones de marketing que se llevarán a cabo para difundir la página 
Web son las siguientes: 
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1. Publicidad en Google Adwords: Este es un método que utiliza 
Google para hacer publicidad patrocinada mediante el “Pago por clic” . Los 
clientes verán el anuncio de AguiPiros justo en el momento en el que 
busquen en Google los productos y servicios que AguiPiros ofrece en el 
mercado, en este caso Google cobrará cuando alguien haga clic en el 
anuncio de AguiPiros para visitar su sitio web. 
 
Gráfico Nº 26 Anuncio Página Web Google Adwords 
 
 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
             
2. Publicidad en Facebook: Este es  un método para controlar las 
campañas publicitarias de acuerdo a un presupuesto establecido en la 
plataforma  más popular actualmente.  
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Gráfico Nº 27 Anuncio Facebook AguiPiros 
 
 
Elaborado por: David Aguinaga 
            
  
 
 
4. MODELO DE NEGOCIO 
 
4.1. ANÁLISIS DE EXTERNALIDADES 
 
4.1.1. Entorno Económico ecuatoriano 
 
En este 2015 al iniciar un nuevo año para lo cual existen nuevas 
expectativas de desempeño para las diferentes actividades  que se 
desarrollan en El Ecuador, esto es un paso fundamental para conocer el 
escenario de la economía ecuatoriana para poder formar la empresa de 
importación de fuegos artificiales. Para esto se presenta a continuación un 
análisis de las proyecciones de la economía ecuatoriana para el año 2015:  
 
La tendencia de la economía ecuatoriana muestra un escenario de mayores 
dificultades para el año 2015. Existen inconvenientes para cubrir el 
financiamiento público, la falta de inversión privada y la caída del precio del 
petróleo que se dio en el segundo semestre de 2014, son situaciones que han 
atenuado una situación en la que es difícil mantener los niveles de 
crecimiento del país. A continuación se analizan los factores económicos 
más importantes que afectarán a la empresa: 
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4.1.1.1 Inflación 
 
  
 
“La inflación es medida estadísticamente a través del Índice de 
Precios al Consumidor del Área Urbana (IPCU), a partir de una 
canasta de bienes y servicios demandados por los consumidores de 
estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de 
hogares”. (Banco Central del Ecuador) 
 
La variación de la inflación durante los últimos 5 años se ve 
reflejada en la información que se detalla a continuación  en 
términos de porcentaje. 
 
Tabla Nº 22 Inflación en el Ecuador en los últimos cinco años 
 
FECHA VALOR 
Febrero-28-2015 4.05 % 
Enero-31-2015 3.53 % 
Diciembre-31-2014 3.67 % 
Noviembre-30-2014 3.76 % 
Octubre-31-2014 3.98 % 
Septiembre-30-2014 4.19 % 
Agosto-31-2014 4.15 % 
Julio-31-2014 4.11 % 
Junio-30-2014 3.67 % 
Mayo-31-2014 3.41 % 
Abril-30-2014 3.23 % 
Marzo-31-2014 3.11 % 
Febrero-28-2014 2.85 % 
Enero-31-2014 2.92 % 
Diciembre-31-2013 2.70 % 
Noviembre-30-2013 2.30 % 
Octubre-31-2013 2.04 % 
Septiembre-30-2013 1.71 % 
Agosto-31-2013 2.27 % 
Julio-31-2013 2.39 % 
Junio-30-2013 2.68 % 
Mayo-31-2013 3.01 % 
Abril-30-2013 3.03 % 
Marzo-31-2013 3.01 % 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por: David Aguinaga 
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La inflación en el Ecuador se presenta con una tendencia al alza  en 
este año, producto de las regulaciones salariales y de salvaguardas, 
la cual presenta variaciones que generan un aumento en los precios 
lo que afecta directamente a las  importaciones que va a realizar 
AguiPiros. 
 
4.1.1.2 Tasa Activa 
 
“Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo con las 
condiciones de mercado y las disposiciones del Banco Central, 
cobran por los diferentes tipos de servicios de crédito (comercial, 
consumo, vivienda y microcrédito). Son activas porque son recursos 
a favor de la banca”. (Superintendencia de Bancos del Ecuador). A 
continuación se detalla la tasa activa en el Ecuador en los últimos 
cinco años: 
 
Tabla Nº 23 Tasa activa en el Ecuador en los últimos tres años 
 
FECHA VALOR 
Marzo-31-2015 7.31 % 
Febrero-28-2015 7.41 % 
Enero-31-2015 7.84 % 
Diciembre-31-2014 8.19 % 
Noviembre-30-2014 8.13 % 
Octubre-31-2014 8.34 % 
Septiembre-30-2014 7.86 % 
Agosto-31-2014 8.16 % 
Julio-30-2014 8.21 % 
Junio-30-2014 8.19 % 
Mayo-31-2014 7.64 % 
Abril-30-2014 8.17 % 
Marzo-31-2014 8.17 % 
Febrero-28-2014 8.17 % 
Enero-31-2014 8.17 % 
Diciembre-31-2013 8.17 % 
Noviembre-30-2013 8.17 % 
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Octubre-31-2013 8.17 % 
Septiembre-30-2013 8.17 % 
Agosto-30-2013 8.17 % 
Julio-31-2013 8.17 % 
Junio-30-2013 8.17 % 
Mayo-31-2013 8.17 % 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
La tasa de interés activa ha presentado una tendencia a la baja en los 
últimos años, debido a las medidas tomadas por parte del gobierno 
en cuanto a la fijación de esta; esto a su vez ha influido de manera 
positiva para que las tasas de interés sean más atractivas para todos 
los sectores en especial para las empresas. 
 
4.1.1.3 Tasa Pasiva 
 
 
 
La tasa de interés pasiva es el porcentaje que paga una entidad 
bancaria a los depositantes.  
 
 
Tabla Nº 24 Tasa pasiva en el Ecuador en los últimos tres años 
 
FECHA VALOR 
Abril-30-2015 5.39 % 
Marzo-31-2015 5.31 % 
Febrero-28-2015 5.32 % 
Enero-31-2015 5.22 % 
Diciembre-31-2014 5.18 % 
Noviembre-30-2014 5.07 % 
Octubre-31-2014 5.08 % 
Septiembre-30-2014 4.98 % 
Agosto-31-2014 5.14 % 
Julio-30-2014 4.98 % 
Junio-30-2014 5.19 % 
Mayo-31-2014 5.11 % 
Abril-30-2014 4.53 % 
Marzo-31-2014 4.53 % 
Febrero-28-2014 4.53 % 
Enero-31-2014 4.53 % 
Diciembre-31-2013 4.53 % 
Noviembre-30-2013 4.53 % 
Octubre-31-2013 4.53 % 
Septiembre-30-2013 4.53 % 
Agosto-30-2013 4.53 % 
Julio-31-2013 4.53 % 
Junio-30-2013 4.53 % 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por: David Aguinaga 
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De acuerdo a la tabla anterior podemos concluir que la Tasa de 
interés pasiva ha ido aumentando  y para la fecha del 30 de abril del 
2015 se ha presentado un valor de 5,39%.  Al depender en mayor 
porcentaje de créditos, esto afecta a la empresa AguiPiros ya que las 
utilidades producidas se quedarán implicadas al pago de esta tasa si 
sigue aumentando su porcentaje, y se dificultará la inversión en 
tecnología o infraestructura a largo plazo. 
 
4.1.1.4 Riesgo País 
 
El Riesgo País es considerado internacionalmente como un reflejo 
de las condiciones macroeconómicas de un país, este indicador 
influye en la decisión de los inversionistas extranjeros al momento 
de realizar sus inversiones. 
 
Tabla Nº 25 Riesgo País 
 
FECHA VALOR VARIACION 
06/04/2015 867 -0,80% 
03/04/2015 874 0,69% 
02/04/2015 868 0,00% 
01/04/2015 868 0,35% 
31/03/2015 865 2,49% 
30/03/2015 844 0,84% 
27/03/2015 837 1,58% 
26/03/2015 824 -0,24% 
25/03/2015 826 -1,08% 
24/03/2015 835 -1,07% 
23/03/2015 844 0,48% 
20/03/2015 840 -2,33% 
19/03/2015 860 2,14% 
18/03/2015 842 -0,36% 
17/03/2015 845 3,81% 
16/03/2015 814 2,13% 
13/03/2015 797 2,84% 
12/03/2015 775 1,44% 
11/03/2015 764 1,19% 
10/03/2015 755 3,00% 
09/03/2015 733 0,69% 
Fuente: IDE Business School  
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La seguridad que brinda el país a los inversionistas extranjeros, 
medida por el Riesgo País, ha registrado importantes variaciones, la 
subida del riesgo se puede deber a la caída del precio del petróleo, y 
a los constantes cambios en las políticas gubernamentales. Esto 
demuestra que al haber un alza, la inversión se verá afectada y podrá 
ser considerada riesgosa para los países externos. 
 
4.1.1.5 Salvaguardas 
 
El Gobierno ha aplicado en este último tiempo unas sobretasas para 
potenciar el producto nacional, esto afecta considerablemente a la 
industria de fuegos artificiales ya que  según la resolución No. 011-
2015  del Comercio Exterior, se aplicará una sobretasa arancelaria 
del 45% a la partida 3604100000, correspondiente a fuegos 
artificiales. 
 
Gráfico Nº 28 Salvaguardas Arancelarias 
 
 
Fuente: Resolución No. 011-2015  COMEX 
Elaborado por: David Aguinaga 
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Según la partida arancelaria 3604100000 se aplicará el 45% de 
sobretasa arancelaria a los artículos para fuegos artificiales, esto 
causa un problema ya que la diferencia que ahora va existir entre el 
producto importado y el nacional puede ser motivo de poca decisión 
de compra para los  productos que traerá AguiPiros, disminuyendo 
la capacidad de competencia de la empresa. Si bien esta aplicación 
de sobretasas durará 15 meses, puede extenderse su período de 
duración y esto originará  una disminución en la inversión privada y 
la reducción de la tasa de crecimiento en el sector de los fuegos 
artificiales.  
 
4.1.2. Entorno Político y Legal ecuatoriano 
 
4.1.2.1 Ley Orgánica de Aduanas. 
 
 
La Ley Orgánica de Aduanas establece, desde su artículo 9, los 
tributos que se deberán cancelar en el momento de realizar una 
importación, también establece los plazos para realizar la declaración 
aduanera, entre otros datos a considerar en el momento de realizar 
las importaciones. (Anexo # 4) 
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4.1.2.2 Ley de impuestos a la salida de divisas 
 
Es el impuesto que se carga sobre el valor de todas las operaciones y 
transacciones monetarias que se realicen al exterior, con o sin 
intervención de las instituciones que integran el sistema financiero. 
La tarifa del Impuesto a la Salida de Divisas, también denominado 
ISD, es del 5%. 
 
4.2. ANÁLISIS FODA 
 
El análisis FODA nos permite identificar los elementos tanto internos como 
externos que afectan a la organización, a continuación se realiza el análisis de la 
empresa: 
Tabla Nº 26 Análisis FODA de AguiPiros 
 
Fortalezas Debilidades 
F1 Producto diferenciado en relación a la 
competencia 
D1 Inversión inicial elevada 
F2 Calidad del producto a ofrecer D2 Empresa nueva en el mercado 
F3 Innovación tecnológica para brindar mayor 
seguridad al cliente 
D3 Se requiere un espacio físico amplio 
F4 Precios competitivos tanto en producto como 
en servicio 
D4 Poca capacidad de negociación con 
la exportadora 
F5 Conocimiento del mercado y preferencias de 
los clientes 
D5 Poca capacidad de acceso a créditos 
F6 Amplia variedad de producto     
F7 Servicio personalizado y con seguridad     
Oportunidades Amenazas 
O1 No existen muchos competidores en el 
mercado ecuatoriano 
A1 Aumento en los aranceles 
O2 No existen en Quito empresas que ofrezcan el 
servicio de sincronización con música 
A2 Aparición de nuevos competidores 
O3 Crecimiento del mercado de fuegos 
artificiales 
A3 Poco conocimiento del producto por 
parte de los clientes 
O4 Buenas relaciones con el mercado chino A4 Competencia desleal por parte de las 
empresas establecidas 
O5 Mercado mal atendido A5  Barreras de entrada 
  A6  Salvaguardas 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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Formulación de Estrategias:  
A continuación se presenta la formulación de varias estrategias basadas en las 
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en las que la empresa está 
expuesta en el mercado ecuatoriano. 
Según David F. (1997), se deben desarrollar cuatro tipos de estrategias que se 
detallan a continuación:  
 Estrategias FO: Se aplican a las fuerzas internas de la empresa para 
aprovechar la ventaja de las oportunidades externas.  
 Estrategias DO: Pretenden superar las debilidades internas aprovechando 
las oportunidades externas.  
 Estrategias FA: Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o 
disminuir las repercusiones de las amenazas externas.  
 Estrategias DA: Son tácticas defensivas que pretenden disminuir las 
debilidades internas y evitar las amenazas del entorno. En realidad, una empresa así 
quizá tiene que luchar por su supervivencia, fusionarse, reducirse, declarar la 
quiebra u optar por la liquidación.  
 
Estas propuestas estratégicas se proponen para obtener beneficios de las fortalezas 
internas, para aprovechar las oportunidades externas, atenuar las debilidades 
internas y disminuir el impacto de los riesgos externos. 
Las estrategias serán las siguientes: 
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Tabla Nº 27 Estrategias Fortalezas – Oportunidades 
 
Estrategias FO 
F1O1 Identificar clientes potenciales y ofrecerles diferenciación en el producto 
F2O2 
Orientar los esfuerzos de Marketing para resaltar calidad del producto y captar 
nuevos clientes 
F3O3 Orientar inversiones para diseñar nuevos canales de distribución 
F4O4 
Orientar inversiones para diseñar nuevos canales de distribución aprovechando la 
capacidad tecnológica adquirida 
F5O5 
Brindar un servicio personalizado al cliente manteniendo un seguimiento 
posterior a la venta para enviarles constantemente nuestro catálogo de nuevos 
productos. 
F6O6 
Impactar a los clientes potenciales con productos y servicios innovadores nunca 
antes vistos en el mercado ecuatoriano. 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
Tabla Nº 28 Estrategias Debilidades – Oportunidades 
 
  Estrategias DO 
D1O1  
Generar alianzas con centros comerciales y empresas de eventos para ofrecer un 
servicio innovador. 
D2O2 Activación de marca mediante marketing directo y estrategias btl 
D3O3 
Realizar una inversión en una bodega amplia que permita el almacenamiento de  
mercadería si crece la industria 
D4O4 
Identificar los lineamientos estratégicos a seguir en el proceso de importación 
para beneficio de ambas partes 
D5O5 
Generar alianzas estratégicas con clientes potenciales que inviertan en la 
empresa para poder traer mayor variedad de producto de China 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Tabla Nº  29 Estrategias Debilidades – Amenazas 
 
  Estrategias DA 
D1A1 Acceder a un crédito mayor que permita abastecer el aumento de aranceles 
 D2A2 
Incrementar el presupuesto en el área de marketing  para contrarrestar la llegada 
de nuevos competidores. 
 D3A3 
Generar  nuevos canales de distribución a mayoristas en la bodega,  para generar  
alianzas con proveedores y posicionar la marca en el mercado ecuatoriano 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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Tabla Nº 30 Estrategias Fortalezas – Amenazas 
 
  Estrategias FA 
 F1A1 
Generar alianzas con  proveedores para minimizar el impacto de incremento de 
aranceles. 
 F2A2 
Destacar la calidad en los esfuerzos de marketing ante la presencia de nuevas 
marcas. 
 F3A3 
Invertir en un Plan de Comunicación para posicionar la marca y los beneficios de 
seguridad tecnológica que ofrece 
F4A4 
Implementar un sistema de inteligencia competitiva enfrentando y retando a 
competidores directos. 
 F5A5 Fidelizar clientes actuales mediante propuestas de marketing directo  
 F6A6 
Traer la mayor  variedad de productos en cada importación de China para poder 
competir con productos únicos y precios más bajos que la competencia a pesar 
de las salvaguardias 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
 
4.3. MISIÓN  
 
Somos una empresa que ofrece el servicio de fuegos artificiales de gran variedad 
activados por control remoto garantizando a nuestros clientes un ambiente 
agradable con un producto de calidad y altos estándares de seguridad. 
 
4.4. VISIÓN 
 
Ser reconocidos para el 2020 como la empresa líder en juegos artificiales en el 
mercado nacional manteniendo el compromiso con el cliente de mejorar 
constantemente el producto a ofrecer. 
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4.5. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
4.5.1. Objetivos a Largo Plazo 
 
 Posicionar a la empresa en la ciudad de Quito para el 2019 y en las 
principales ciudades del país: Guayaquil, Cuenca, Ambato para el 2020. 
 Recuperar la inversión realizada y obtener liquidez en un período de 
3 años. 
 Incrementar los servicios a ofrecer a los clientes, como pirotecnia 
computarizada, logotipos y letras, para el 2020 
 Alcanzar un market share en la venta de los fuegos artificiales del 
20% para el 2020 
 
4.5.2. Objetivos a corto y mediano plazo 
 
 
Marketing y ventas 
 Alcanzar una participación de mercado del 15% en la ciudad de 
Quito para el año 2017. 
 Incrementar la base de clientes en un 25% en un período de un año. 
 Incrementar el nivel de re-compra en un 5% en un período de un 
año. 
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Logística 
 Incrementar el mix de productos para cubrir las necesidades del 
mercado para el año 2018. 
 Adquirir nuevos equipos para el desarrollo de los eventos para el 
2018. 
 Disminuir el nivel de costos en un 5% en un período de un año. 
 
Financiero 
 Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 10% hasta el 2017. 
 Adquirir un software contable que permita llevar un control 
adecuado de los registros financieros. 
 Recuperar la inversión realizada y obtener liquidez en un período de 
3 años. 
 
4.5.3. Plan Estratégico 
 
El plan estratégico detalla las estrategias que seguirá la compañía para la 
consecución de los objetivos en el largo plazo. A continuación se detalla el 
plan de Aguipiros. 
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Tabla Nº 31 Plan Estratégico 
 
Objetivos Estrategias Actividades 
Posicionar a la 
empresa en la 
ciudad de Quito 
para el 2019 y en 
las principales 
ciudades del país: 
Guayaquil, 
Cuenca, Ambato 
para el 2020. 
 
Adquirir un espacio en 
centros comerciales en 
temporada (Noviembre, 
Diciembre) 
Preparar combos para la 
temporada con la finalidad 
de captar nuevos clientes y 
mejorar la rotación de los 
productos   
Entregar material POP y 
merchandising 
Hacer alianzas 
estratégicas con 
empresas afines 
Preparar eventos para 
cliente final junto con las 
empresas afines 
Ofrecer descuentos 
especiales por fidelidad 
Recuperar la 
inversión realizada 
y obtener liquidez 
en un período de 3 
años. 
 
Ofrecer más variedad 
de productos al cliente 
Buscar proveedores locales 
de pirotecnia artesanal 
(castillos, vacas locas) 
Incrementar el margen 
de utilidad 
Negociar precios por 
volumen con el proveedor 
Priorizar el pago del 
préstamo bancario 
Incrementar los 
servicios a ofrecer 
a los clientes, 
como pirotecnia 
computarizada, 
logotipos y letras, 
para el 2020 
Realizar un mapeo de 
posibles proveedores 
Evaluar costos de 
proveedores 
Investigar el historial de las 
empresas y sus políticas de 
cobro 
Alcanzar un 
market share en la 
venta de los fuegos 
artificiales del 20% 
para el 2020 
 
Elaborar un plan de 
marketing que permita 
llegar a nuevos clientes 
Desarrollar promociones y 
combos para eventos 
Implementar un plan de 
medios 
Captar nuevos canales 
de distribución 
Identificar empresas de 
eventos que distribuyan 
fuegos artificiales 
 Otorgar descuentos en 
ventas al por mayor 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
4.5.4. Plan Táctico 
 
El plan táctico nos detalla las estrategias que empleará la empresa para la 
consecución de los objetivos en el corto y mediano plazo, las estrategias que 
tomará AguiPiros son: 
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Tabla Nº 32 Plan Táctico 
 
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
Objetivos Estrategias Actividades 
Marketing y Ventas 
Alcanzar una 
participación de 
mercado del 15% 
en la ciudad de 
Quito para el año 
2017. 
Invertir en publicidad 
tanto en redes sociales 
como en medios 
Compartir en redes sociales 
videos de eventos realizados  
Otorgar descuentos en 
determinados productos por 
compartir los videos de producto 
en redes sociales 
Incrementar la 
base de clientes en 
un 25% en un 
período de un año. 
Implementar un plan de 
desarrollo de cuentas 
corporativas 
Crear alianzas con empresas 
coordinadoras de eventos 
Incrementar el 
nivel de re-compra 
en un 5% en un 
período de un año. 
Otorgar descuentos en 
servicio por solicitarlo 
más de una vez en el 
año 
Llevar un historial de eventos 
realizados  
Logística 
Incrementar el mix 
de productos para 
cubrir las 
necesidades del 
mercado para el 
año 2018. 
Buscar nuevos 
proveedores en el 
mercado chino, así 
como en el mercado 
americano 
Realizar una investigación 
profunda de posibles proveedores 
Adquirir nuevos 
equipos para el 
desarrollo de los 
eventos para el 
2018. 
Identificar los 
requerimientos de 
clientes empresariales 
para desarrollar un 
evento completo 
Cotizar máquinas de humo, láser, 
y otros requerimientos de 
clientes 
Disminuir el nivel 
de costos en un 5% 
en un período de 
un año. 
Negociar descuentos 
por volumen de 
compras con el 
proveedor 
Evaluar la opción de incrementar 
el número de importaciones, o la 
cantidad de producto importado 
en el año 
Financiero 
Incrementar la 
rentabilidad de la 
empresa en un 
10% hasta el 2017. 
Aumentar el volumen 
de ventas 
Buscar nuevos canales de 
distribución del producto 
Desarrollar una campaña de 
marketing en temporada 
Adquirir un 
software contable 
que permita llevar 
un control 
adecuado de los 
registros 
financieros. 
Encontrar un software 
que cumpla con los 
requerimientos a un 
bajo costo  
Evaluar opciones de software 
que cumplan con los requisitos 
de la empresa 
Recuperar la 
inversión realizada 
y obtener liquidez 
en un período de 3 
años. 
Negociar las 
condiciones de pago 
con los proveedores 
Presentar un plan de pagos a 
proveedores donde se obtenga un 
mayor plazo  
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4.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
AguiPiros, será registrada como una compañía limitada, con 5 socios que aportarán 
en partes iguales, se realizará los nombramientos según lo dicta la ley del Ecuador. 
 
4.6.1. Organigrama Estructural 
 
La empresa será constituida como una compañía limitada, por lo que se 
contará con una junta de socios, al mando del gerente general estarán los 
departamentos de Marketing y Ventas, Logística y el departamento 
Financiero. 
 
Gráfico Nº 29 Organigrama Estructural “AguiPiros” 
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
 
 
Junta de Socios 
Gerente General 
Gerente de 
Marketing y 
Ventas 
Gerente de 
Logística 
Gerente 
Financiero 
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4.6.2. Organigrama Funcional 
 
 Junta de Socios 
La junta de Socios es el máximo órgano de dirección encargado de la 
gestión administrativa y empresarial y sus funciones son: 
 
 Realizar y verificar la lista de accionistas presentes y representados, 
identificando en virtud de qué asisten (consejeros, técnicos, asesores, 
etc.). 
 Velar por la presentación y aprobación de los balances generales y 
cuentas anuales y cualesquiera otros documentos presentados por los 
gerentes. 
 Velar por la transparencia y cumplimiento de los derechos de 
información de todo accionista, 
 Determinar la forma de reparto de los beneficios sociales, 
 Tomar decisiones en cuanto a prórroga del contrato social, de la 
disolución anticipada, del aumento o disminución de capital suscrito o 
autorizado y de cualquier reforma de los estatutos sociales. 
 Designar, elegir y remover libremente al Gerente. 
 Estudiar y aprobar las reformas a los estatutos de la empresa. 
 Examinar, aprobar los balances de fin de año y las cuentas que deba 
rendir el gerente y el gerente financiero 
 Disponer investigaciones y auditorias especiales. 
 Disponer del reparto de utilidades conforme a lo previsto en los estatutos 
y en la ley. 
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 Autorizar la adquisición de acciones propias dentro de los límites legales.  
 Selección de auditores externos en caso de ser requeridos.  
 Ejercer las demás funciones que estén establecidas en la ley y en los 
estatutos de la empresa. 
 
 Gerente General 
El Gerente General será el encargado de coordinar el funcionamiento y 
desarrollo de la empresa, de acuerdo con los objetivos, políticas y metas 
establecidos por la Junta de Socios, las funciones serán: 
 
 Ser el representante  legal de la empresa  
 Presentar a la Junta de Socios los estados de situación e información de la 
marcha de la empresa  
 Expedir constancias y certificaciones respecto del contenido de las actas 
de la Junta de Socios.  
 Dirigir la aplicación de los planes, presupuestos, organización, estrategias 
y objetivos empresariales.  
 Dirigir y controlar el desempeño de las áreas y departamentos a su cargo 
 Dirigir y supervisar las acciones de mejora y rediseño de procesos del 
negocio, la calidad del servicio y la productividad empresarial. 
 Dirigir la contabilidad velando porque se cumplan las normas legales que 
la regulan.  
 Dirigir y coordinar las relaciones de cooperación con el fin de crear un 
ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la 
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menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizar los 
recursos disponibles. 
 Los demás deberes y atribuciones previstas por las Leyes, Reglamentos e 
Instructivos de los superiores  
 Rendir cuenta justificada de su gestión en los casos señalados por la Ley. 
 
 Gerente de Marketing y Ventas 
La persona que trabaje en este puesto será la encargada de desarrollar e 
implementar las estrategias de marketing a corto y largo plazo para 
promocionar los productos servicios o imagen de la compañía y sus 
funciones serán: 
 
 Diseñar un plan estratégico de Marketing, acorde con los objetivos 
empresariales. 
 Realizar análisis del sector de la pirotecnia que incluya Clientes, 
Proveedores, Competencia, Servicios Sustitutos y a los posibles nuevos 
competidores. 
 Analizar el Comportamiento de la Demanda de los diferentes servicios 
que presta la empresa. 
 Formular e implementar políticas, que orienten los estudios de Mercado, 
promoción y publicidad de los servicios que brinda la empresa. 
 Proyectar la demanda de los distintos servicios de importación de 
pirotécnicos. 
 Elaborar y dar seguimiento a los planes de Comercialización de los 
Servicios actuales y futuros que proporcionará la Empresa. 
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 Elaborar y aplicar planes de descuentos flexibles y personalizados. 
 Identificar, analizar y aplicar alternativas para penetración y desarrollo de 
nuevos nichos de mercado mediante la introducción de nuevos servicios 
 Definir Estrategias de Comercialización. 
 Identifica nichos de mercado-mercados rentables y crecientes 
 Introduce nuevos productos  
 Publicitar y promocionar la marca de la empresa  y los servicios que 
brinda 
 Planear, dirigir y controlar estudios de mercadeo, analizar resultados y 
apoyar en el desarrollo de nuevos productos 
 Asesorar y visitar a los clientes. 
 Proyectar y controlar metas y presupuestos de ventas y cartera. 
 Preparar informes y reportes del departamento para la Gerencia general. 
 
 Gerente de Logística 
El gerente de logística estará encargado de programar, coordinar, ejecutar y 
controlar el aprovisionamiento y distribución de la empresa con el objetivo 
de distribuir a los clientes los pedidos de productos a tiempo, también 
deberá: 
 
 Optimizar la política de aprovisionamiento y distribución de la empresa. 
 Formular, ejecutar y controlar el presupuesto de abastecimiento de bienes 
y servicios.  
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 Administrar las adquisiciones realizadas de bienes y servicios de 
conformidad con la legislación vigente; así́ como, la coordinación del 
pago oportuno de las obligaciones derivadas de las mismas.  
 Coordinar la formulación de especificaciones técnicas de bienes y 
servicios por adquirir, así́ como la elaboración de directivas, normas y 
métodos de racionamiento en el uso de bienes y servicios.  
 Controlar los stocks o inventarios.  
 Controlar, administrar, cautelar y registrar el patrimonio, mobiliario e 
inmobiliario manteniendo actualizado el Inventario Patrimonial.  
 Otras funciones que le sean asignadas por su superior inmediato.   
 
 Gerente Financiero 
El gerente financiero estará encargado de optimizar los procesos 
administrativos, el manejo de bodegas y el control de todo el proceso de 
administración financiera de la empresa, además: 
 
 Captar los recursos necesarios para que la empresa opere en forma 
eficiente.  
 Definir el destino de los fondos hacia activos de manera eficiente 
 Analizar los flujos de efectivo producidos en la operación del negocio.  
 Lograr el óptimo aprovechamiento de los recursos financieros.  
 Obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de la 
organización y maximizar el valor de la misma.  
 Buscar opciones de inversión con las que pueda contar la empresa 
 Minimizar la incertidumbre de la inversión.  
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 Presentar informes y análisis de tipo contable, económico y financiero  
 Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren que 
no existan faltantes. Monitoreo y autorización de las compras necesarias 
por bodegas.  
 Negociar con proveedores, para términos de compras, descuentos 
especiales, formas de pago y créditos.  
 Mantener un correcto manejo de los libros contables.  
 Manejar y supervisar de la contabilidad y responsabilidades tributarias 
con el SRI.  
 Preparar  y presentar informes  y balances de los estados financieros 
correspondientes.  
 Negociar con instituciones bancarias 
 
4.7. IDENTIDAD GRÁFICA 
 
Gráfico Nº 30 Logotipo “AguiPiros” 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
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4.7.1. Origen del nombre 
 
El nombre surge de la unión de dos palabras  “Agui” con referencia al 
apellido Aguinaga correspondiente al dueño de la empresa,  y “Piros”  el 
cual es un elemento prefijal de la palabra piro que significa fuego. 
 
4.7.2. Simbología Básica 
 
La marca “AguiPiros” está construida a base de una simbología que 
constituye el principal signo de identidad de la marca: 
• Fuegos artificiales: El símbolo de tres reacciones pirotécnicas cuya 
imagen está basada en los colores patrios, marca de identidad del territorio 
donde se va a ubicar la empresa 
• Este símbolo representa la sincronización de los fuegos artificiales 
con la música, servicio que va a brindar la empresa. 
• Bengala: Es un elemento pirotécnico tiene pólvora en uno de los 
extremos y al arder, produce una luz muy brillante e intensa. 
 
Gráfico Nº 31 Simbología Básica empresa “AguiPiros” 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
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4.7.3. Colores Corporativos 
 
Las referencias de color de la marca  “Agui Piros” se definen a continuación 
junto a sus proporciones y sistemas de color en CMYK y RGB. La imagen 
está basada en los colore patrios. 
 
Gráfico Nº 32 Colores Corporativos Empresa AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
4.7.4. Tipografía Corporativa 
 
La tipografía corporativa es la familia tipográfica Blazed, tipografía 
escogida para las leras iniciales de cada palabra y la cual en ingles  significa 
flamear, resplandecer, arder, etc. 
Esta tipografía única oficial deberá acompañar los soportes y documentos 
del logotipo, ya sean internos o externos.  
Tipografía secundaria 
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Para soportes o aplicaciones que, por razones técnicas no permitan la 
utilización de la tipografía corporativa, por ejemplo en la página web, o los 
textos editados por la empresa, se utilizarán las siguientes tipografías: 
 
Gráfico Nº 33 Tipografía Empresa AguiPiros 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
 
4.7.5. Usos del Logotipo 
 
Como se indicó en el uso del color, el logotipo de AGUI PIROS tendrá dos 
formas de ser usado: 
Con el objetivo de no debilitar la imagen visual de la marca se recomienda 
que siempre que sea posible se aplique la marca “AGUI PIROS” en su 
versión principal.  
Para aquellas  ocasiones en las que no sea posible su aplicación principal 
por razones técnicas, se deberá utilizar su versión en blanco y negro. 
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Gráfico Nº 34 Logotipo AguiPiros, versión blanco y negro 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
Gráfico Nº 35 Logotipo AguiPiros, versión negativo 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
 
 
 
Gráfico Nº 36 Logotipo AguiPiros, versión en escala de grises 
 
 
Fuente: David Aguinaga 
Elaborado por: Ing. Carolina Aráuz 
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4.8. LOCALIZACIÓN ÓPTIMA DEL NEGOCIO 
 
Por el tipo de producto que manejará la empresa, la bodega debe estar localizada en 
una zona de alto riesgo (i4), por esta razón, se ha escogido la vía a Calacalí para la 
construcción de la bodega. 
 
Gráfico Nº 37 Ordenanza de Zonificación 
 
 
Fuente: Ordenanzas Metropolitanas: Consejo Metropolitano de Quito Nº83 (2008) 
 
El terreno tiene una dimensión de 542 m2, en este se construirá el galpón de 100 
m2, espacio suficiente para almacenar la mercadería y se contará con un espacio de 
exhibición de  los productos. 
 
4.9. PROVEEDORES 
 
Las empresas que se encuentran en el mercado ecuatoriano importan fuegos 
artificiales principalmente de China, se realizan también importaciones de Estados 
Unidos en menor cantidad. 
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En este caso, se ha escogido a la empresa CC Fireworks de la ciudad de Liuyang, 
por los productos de calidad y variedad que distribuye. 
 
4.10. NORMATIVA ECUATORIANA 
 
Previo a la importación de cualquier producto, es necesario realizar el registro 
como importador en el sistema ECUAPASS, y ser aprobado por el Servicio 
Nacional de Aduanas del Ecuador. Los pasos para realizar dicho registro son: 
Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se deberá: 
 
Paso 1 
Adquirir el Certificado Digital para la firma electrónica y autenticación otorgado 
por las siguientes entidades: 
Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/ 
Security Data: http://www.securitydata.net.ec/  
 
Paso 2 
Registrarse en el portal de ECUAPASS:(http://www.ecuapass.aduana.gob.ec) 
Aquí se podrá: 1. Actualizar base de datos 2. Crear usuario y contraseña 3. Aceptar 
las políticas de uso 4. Registrar firma electrónica 
 
4.10.1. Permisos necesarios 
 
Para importar fuegos artificiales se requieren permisos tanto del Comando 
Conjunto de las Fuerzas Armadas, como de los bomberos, quienes otorgarán 
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dicho permiso una vez hayan realizado la inspección de la bodega donde se 
almacenarán los productos. 
 
4.10.2. Normas aplicadas a la importación de explosivos 
 
Para proceder con la importación de Fuegos Artificiales, debemos cumplir 
con las normas técnicas establecidas en el “Reglamento técnico ecuatoriano 
RTE INEN 229 “Artículos para fuegos Artificiales”, dichas normas 
establecen los requisitos de almacenamiento, transporte y encendido para 
los fuegos artificiales. La norma entrará en vigencia a partir del 5 de Mayo 
del 2015. (Anexo # 5) 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
5. ANÁLISIS FINANCIERO 
 
5.1. INVERSIÓN REQUERIDA 
 
Para la inversión requerida se dividió en activos fijos, gastos de constitución y 
capital de trabajo.  
 
Los activos fijos son aquellos activos que son tangibles y que denotan propiedad de 
la empresa. 
 
Los gastos de constitución son los gastos en los que se va a incurrir para la 
constitución de la empresa de manera legal.  
 
Y el capital de trabajo es proyectar cuánto dinero necesitará la empresa para operar. 
A continuación se detallan la inversión que se requerirá: 
 
Tabla Nº  33 Activos Fijos 
 
DETALLE VALOR 
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES $ 60.230,00  
MAQUINARIA Y EQUIPO  $           264,98  
EQUIPO DE OFICINA  $           565,00  
EQUIPO DE COMPUTACIÓN  $        8.690,00  
MUEBLES Y ENSERES  $           815,00  
VEHÍCULO  $      19.000,00  
TOTAL ACTIVOS FIJOS  $      89.564,98  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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Tabla Nº.  34. Construcciones e Instalaciones 
 
Rubro / 
Descripción 
Unidad Cantidad Precio unitario Precio global 
TERRENO M2  $       542,00   $             65,00  $ 35.230,00  
GALPÓN M2  $       100,00   $            250,00  $ 25.000,00  
   TOTAL: $ 60.230,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Se contará con un terreno de 542 m
2
 en el cual se construirá el galpón con las 
exigencias técnicas necesarias para el almacenamiento de fuegos artificiales, dicho 
galpón tendrá una dimensión de 100 m
2
. 
 
Tabla Nº  35 Maquinaria y Equipo 
 
DETALLE CANTIDAD 
 PRECIO 
UNITARIO  
 TOTAL  
COCHE 
PLATAFORMA 
1 
$141,84 $141,84 
ARNÉS 2      $48,25        $96,50 
OREJERAS 2      $13,32        $26,64 
TOTAL:     $ 264,98 
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Debido al peso de los productos que se manejarán, se contará con un arnés para la 
movilización de los mismos, así como un coche que facilite esta tarea, además de  
orejeras industriales para el momento de activar los fuegos artificiales en los 
eventos. 
 
Para el óptimo funcionamiento del local se contarán con los siguientes equipos de 
oficina: 
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Tabla Nº 36 Equipos de Oficina 
 
DETALLE CANTIDAD 
 PRECIO 
UNITARIO  
 TOTAL  
TELÉFONO 1  $                 65,00   $   65,00  
CALCULADORA 2  $                 75,00   $ 150,00  
CAJA 
REGISTRADORA 1  $               350,00   $ 350,00  
TOTAL       $ 565,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Para el desarrollo de los eventos contaremos con un equipo de computación el en el 
cual instalaremos el software para sincronización con música. 
 
Tabla Nº  37 Equipo de Cómputo 
 
DETALLE CANTIDAD 
 PRECIO 
UNITARIO  
 TOTAL  
Computador CI5 1  $    450,00   $    450,00  
Impresora multifunción 1  $    240,00   $    240,00  
Software sincronización 
con música 1  $ 8.000,00   $ 8.000,00  
TOTAL   $ 8.690,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Se contará con una estación de trabajo tipo mostrador, donde los clientes podrán 
depositar los productos que desean comprar. Para la exhibición del producto se 
utilizarán 3 góndolas donde podremos observar la variedad de producto a ofrecer. 
 
Tabla Nº 38 Muebles y Enseres 
 
DETALLE CANTIDAD  PRECIO UNITARIO   TOTAL  
Estación de trabajo 1  $                     195,00   $     195,00  
Góndolas 3  $                     180,00   $     540,00  
Silla giratoria 2  $                       40,00   $       80,00  
 TOTAL  $     815,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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Es necesario contar con una camioneta por la capacidad de carga, para ello se 
adquirirá una camioneta marca Mazda 4x2.  
 
Tabla Nº  39 Vehículo 
 
DETALLE CANTIDAD 
 PRECIO 
UNITARIO  
 TOTAL  
CAMIONETA  1  $          19.000,00   $      19.000,00  
TOTAL VEHÍCULO    $      19.000,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Los gastos de constitución son aquellos gastos legales en los que debe incurrir la 
empresa para comenzar su funcionamiento. 
Se incurrirá en los siguientes gastos de constitución para el inicio de  la empresa: 
 
Tabla Nº  40 Gastos de Constitución 
 
DETALLE VALOR 
VIDA 
ÚTIL 
AMORTIZACIÓN 
ANUAL 
VALOR EN 
LIBROS AÑO 
1 
PERMISOS 
CCFFAA  $      300,00  1 año  $           300,00   $     300,00  
TOKEN 
IMPORTADOR  $      100,46  1 año  $           100,46   $     100,46  
Gastos de 
Constitución  $   1.500,00  1 año  $        1.500,00   $   1.500,00  
TOTAL  $   1.900,46     $                1.900,46   $      1.900,46  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
La inversión total requerida se compone de la suma de los valores tanto de activos 
fijos, activos diferidos, y el capital de trabajo, con el que deberá contar la empresa 
para comenzar a funcionar. 
Se detalla a continuación los valores correspondientes a la inversión total requerida 
para comenzar con la empresa. 
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Tabla Nº 41 Inversión Total Requerida 
 
Inversión Total Valor 
Activos Fijos  $      89.564,98  
Activos Diferidos  $        1.900,46  
Capital de Trabajo  $      20.435,02  
Total Inversión  $    111.900,46  
 Fuente: Investigación realizada  
 Elaborado por: David Aguinaga 
 
Como se observa en la tabla de inversión total el valor de la inversión es de 
$111.900,46 
 
5.2. PRESUPUESTOS 
 
5.2.1. Presupuesto de Ingresos 
 
La empresa tendrá ingresos tanto por ventas de los productos como por el 
servicio de  encendido de los mismos, a continuación se detallan los 
ingresos: 
 
Tabla Nº 42 Ingresos por Ventas 
 
Mes Nº Eventos Precio Promedio de Venta Subtotal 
Enero 10  $                300,00   $        3.000,00  
Febrero 8  $                300,00   $        2.400,00  
Marzo 8  $                300,00   $        2.400,00  
Abril 10  $                300,00   $        3.000,00  
Mayo 10  $                300,00   $        3.000,00  
Junio 10  $                300,00   $        3.000,00  
Julio 15  $                300,00   $        4.500,00  
Agosto 15  $                300,00   $        4.500,00  
Septiembre 15  $                300,00   $        4.500,00  
Octubre 20  $                300,00   $        6.000,00  
Noviembre 30  $                500,00   $      15.000,00  
Diciembre 45  $                500,00   $      22.500,00  
Total 
Anual 
     $    73.800,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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Tabla Nº  43 Ingresos por Servicios 
 
MES No EVENTOS 
SERVICIO DE 
ENCENDIDO 
SUBTOTAL 
Enero 3  $                  75,00   $           187,50  
Febrero 2  $                  75,00   $           150,00  
Marzo 2  $                  75,00   $           150,00  
Abril 3  $                  75,00   $           187,50  
Mayo 3  $                  75,00   $           187,50  
Junio 3  $                  75,00   $           187,50  
Julio 4  $                  75,00   $           281,25  
Agosto 4  $                  75,00   $           281,25  
Septiembre 4  $                  75,00   $           281,25  
Octubre 5  $                  75,00   $           375,00  
Noviembre 15  $                  75,00   $        1.125,00  
Diciembre 23  $                  75,00   $        1.687,50  
TOTAL 
ANUAL 
     $      5.081,25  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
Como se observa en las tablas, la venta de fuegos artificiales es estacional 
ya que su fluctuación varía dependiendo de la temporada. Se puede concluir 
que el segundo semestre del año presentará la mayor concentración de 
ventas, debido especialmente a las fiestas de Quito y fin de año. 
 
 
Tabla Nº 44 Incremento en Ventas 
 
Ingresos 
% 
Crec. 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
2016 2017 2018 2019 2020 
Ventas 10% $73.800,00  $81.180,00   $89.298,00  $98.227,80   $108.050,58  
Servicio 
Encendid
o 10%  $5.081,25  $ 5.589,38   $ 6.148,31  $6.763,14   $   7.439,46  
Total    $78.881,25 $86.769,38  $95.446,31  $104.990,94  $115.490,04  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
 
Se espera tener un crecimiento del 10% en las ventas de los fuegos 
artificiales, y un crecimiento del 10% en el número de servicios de 
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encendido cada año, para esto se invertirá en publicidad, y además se 
emplearán estrategias como contrato de una isla en centro comercial en los 
meses de temporada alta (Noviembre y Diciembre)  
 
5.2.2. Presupuesto de Compras 
 
Par iniciar sus actividades, deberemos hacer una importación de un 
contenedor cerrado de 20 pies, a continuación se detalla las cantidades a 
importar por cada producto: 
 
Tabla Nº 45 Presupuesto de Compras 
 
PRODUCTO 
CANTIDAD 
CARTONES 
 PRECIO 
UNITARIO  
 TOTAL  
Magic Crystal 50  $        35,30   $     1.765,00  
Tri-rotation Wheel 50  $        33,60   $     1.680,00  
50 Shots saturn Missile, 
Whistle+Crackling 50  $        28,20   $     1.410,00  
25S Atomic Age 
(38*45*250mm) 50  $        17,50   $        875,00  
19s Blue Sky   (30*36*225 50  $        23,30   $     1.165,00  
0.8" 49S Magical Maker 
20*25*125） 50  $        32,60   $     1.630,00  
50S Freedom Fight 
(30*36*225mm) 50  $        20,40   $     1.020,00  
30S Show girls (30*36*225mm) 50  $        15,90   $        795,00  
300S Fan shape cake 0.8" 50  $        40,80   $     2.040,00  
120S "V" Shape Cake 1.2" 50  $        30,30   $     1.515,00  
49S  Fan shape cake 1.2" 50  $        24,00   $     1.200,00  
156S Professional Series 1 Tube 
Size: 30*37*225mm 50  $        31,60   $     1.580,00  
TOTAL       $   16.675,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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Con esta primera importación se busca contar con variedad para ofrecer a 
los clientes, además de cubrir con la demanda que tendrá la empresa en el 
primer año. 
 
5.2.3. Presupuesto de Personal 
 
AguiPiros contará con tres empleados, los cuales recibirán un sueldo básico 
más beneficios de ley. 
El Gerente General recibirá un  sueldo acorde a las responsabilidades que 
desempeñará. 
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Tabla N. 46 Sueldos Administrativos 
 
Detalle Cantidad  Sueldo  
 Total 
sueldos  
Aporte  
patronal 
13er 
sueldo 
14to 
sueldo 
Vacaciones 
Fondos de 
reserva 
Total mes Total año 
GERENTE 1  $   700,00   $     700,00   $      85,05   $  58,33   $  29,50   $         29,17   $            -     $ 902,05   $ 10.824,60  
MARKETING 1  $  354,00   $     354,00   $      43,01   $  29,50   $  29,50   $         14,75   $            -     $ 470,76   $   5.649,13  
LOGÍSTICA 1  $  354,00   $     354,00   $      43,01   $  29,50   $  29,50   $         14,75   $            -     $ 470,76   $   5.649,13  
FINANCIERO 1  $  354,00   $     354,00   $      43,01   $  29,50   $  29,50   $         14,75   $            -     $ 470,76   $  5.649,13  
Total                    $    27.772,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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5.2.4. Presupuesto de Costos y Gastos 
 
Los costos que tendrá la empresa AguiPiros tienen que ver con los aranceles 
para la importación de productos, así como los seguros y fletes que son 
necesarios para la transportación de los mismos. 
Otro de los costos son las salvaguardas que aplican únicamente para la 
primera importación, ya que dicho impuesto estará vigente hasta Junio del 
2016.  
 
Existe también un impuesto a la salida de capitales, mismo que fue tomado 
en cuenta en el cálculo de los costos: 
 
Tabla Nº 47 Costos de Importación 
 
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Importación  $28.806,38   $19.451,25   $   20.423,81   $21.445,00   $ 22.517,25  
FOB  $16.675,00   $17.508,75   $   18.384,19   $19.303,40   $ 20.268,57  
FLETE  $  1.700,00   $  1.785,00   $    1.874,25   $  1.967,96   $   2.066,36  
SEGURO  $     150,00   $     157,50   $       165,38   $     173,64   $      182,33  
CIF  $18.525,00   $19.451,25   $   20.423,81   $21.445,00   $ 22.517,25  
Arancel  $  1.852,50   $  1.945,13   $     2.042,38   $  2.144,50  
       
2.251,73  
Salvaguarda  $  8.336,25          
FODINFA  $       92,63   $       97,26   $        102,12   $     107,23   $      112,59  
IVA  $  3.456,77   $  2.334,15   $     2.450,86   $  2.573,40   $   2.702,07  
LIQUIDACIÓN 
ADUANERA  $13.738,14   $  4.376,53   $     4.595,36  
 $     
4.825,13   $   5.066,38  
COSTOS 
INTERNOS DE 
TRANSPORTE  $     600,00   $     600,00   $        600,00   $     600,00   $      600,00  
ISD  $     833,75   $     875,44   $        919,21   $     965,17   $   1.013,43  
Costos de 
Importación 
 $33.696,89  $25.303,22   $   26.538,38   $27.835,30   $ 29.197,06  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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Para la estimación de los valores de los gastos administrativos de los 
siguientes años se tomó en cuenta la inflación anual, que es del 4,05%, a 
continuación se detallan los rubros: 
 
Tabla Nº 48 Gastos Administrativos 
 
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Suministros de 
Oficina  $           370,99   $          386,02   $       401,65   $       417,92   $  434,84  
Sueldos y 
Salarios  $      27.772,00   $      28.913,43   $   30.101,77   $   31.338,95   $32.626,98  
Servicios 
Básicos  $           900,00   $          936,45   $        974,38   $     1.013,84   $ 1.054,90  
Depreciacione
s  $        5.444,50   $       5.444,50   $     5.444,50   $     5.214,50   $ 5.214,50  
Gastos 
Constitución  $        1.900,46          
Total  $    36.387,94   $   35.680,39   $   36.922,29   $   37.985,20  $39.331,22  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Los gastos de ventas en los que incidirá la empresa para el crecimiento de 
las ventas son los siguientes: 
  
Tabla N. 49 Gastos de Ventas 
 
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
POP  $        695,00   $       723,15   $     752,43   $     782,91   $814,62  
Redes 
Sociales  $     1.200,00   $    1.248,60   $  1.299,17   $  1.351,78   $1.406,53  
Isla Centro 
Comercial    $    3.000,00   $  3.121,50   $  3.247,92   $  3.379,46  
Total  $     1.895,00   $   4.971,75   $ 5.173,10   $  5.382,61   $  5.600,61  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
A continuación se detallan los suministros necesarios para el área 
administrativa de la empresa que corresponde a un año calendario. 
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Tabla Nº 50 Suministros de Oficina 
 
Detalle 
Cantidad 
Anual  
 Precio 
Unitario  
Total 
Papel bond 6  $         4,50   $   27,00  
Archivadores tamaño oficio 1  $         1,99   $     1,99  
Perforadora 1  $       12,00   $   12,00  
Grapadora 1  $       15,00   $   15,00  
Esferos (caja) 1  $         3,00   $     3,00  
Lápices (caja) 1  $         2,00   $     2,00  
Tinta impresora 6  $       50,00   $ 300,00  
Cinta de embalaje 4  $         2,50   $   10,00  
Total      $ 370,99  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
La estimación para los gastos de servicios básicos se detalla a continuación: 
 
Tabla Nº 51 Servicios Básicos 
 
Detalle Costo Mensual   Total Anual  
Energía Eléctrica  $    15,00   $         180,00  
Agua   $    10,00   $         120,00  
Teléfono  $    15,00   $         180,00  
Internet  $    35,00   $         420,00  
Total 
 
 $         900,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Para el cálculo de las depreciaciones se empleó el método de línea recta, 
cuyos valores son: 
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Tabla Nº 52 Depreciaciones  
 
Activo 
Valor en 
libros año 
0 
Vida 
Útil 
Dep. 
Anual 
Valor en 
libros año 1 
Valor en libros 
año 2 
Valor en libros 
año 3 
Valor en libros 
año 4 
Valor en libros 
año 5 
Construcciones  $25.000,00  
20 
años  $1.250,00   $   23.750,00   $     22.500,00   $      21.250,00   $         20.000,00   $      18.750,00  
Maquinaria y equipo  $     264,98  
10 
años  $     26,50   $        238,48   $          211,98   $           185,49   $             158,99   $          132,49  
Equipo de oficina  $     565,00  
10 
años  $     56,50   $        508,50   $          452,00   $           395,50   $             339,00   $          282,50  
Equipo de 
computación  $     690,00  3 años  $   230,00   $        460,00   $          230,00   $                 -     $                   -     $                -    
Muebles y enseres  $     815,00  
10 
años  $     81,50   $        733,50   $          652,00   $           570,50   $             489,00   $          407,50  
Vehículo  $19.000,00  5 años  $3.800,00   $   15.200,00   $      11.400,00   $        7.600,00   $          3.800,00   $                -    
Total  $46.334,98     $5.444,50   $   40.890,48   $     35.445,98   $    30.001,49   $      24.786,99   $   19.572,49  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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A continuación se detalla la tabla de amortizaciones del préstamo realizado 
y del capital de trabajo: 
 
 
Tabla Nº 53 Amortizaciones 
 
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gasto de 
Interés  $ 5.561,79   $   4.542,29   $   3.416,04   $   2.171,86   $      797,39  
Capital 
Amortizado  $ 9.736,09   $ 10.755,58   $ 11.881,83   $ 13.126,02   $ 14.500,48  
Total 
    
15.297,87      15.297,87      15.297,87      15.297,87      15.297,87  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
5.3. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
 
Para financiar el proyecto se recurrirá a fuentes tanto propias como externas, a 
continuación se presentan los valores del aporte de los socios, así como el 
préstamo: 
 
 
Tabla Nº  54 Financiamiento 
 
Fuente Aportación % 
Costo De 
Capital 
Ponderación 
Recursos 
propios         
Aporte socios  $         50.000,00  45% 5,39% 2,45% 
Recursos 
ajenos         
Préstamo   $         60.000,00  55% 10,00% 3,62% 
Total 
Inversión 
 $     110.000,00  100% 
  6,07% 
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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La rentabilidad exigida por parte de los inversionistas está dada por: 
 
Tabla Nº  55 Tasa de Descuento 
 
CPPC / WACC 6,07% 
Tasa R. País 5,69% 
Tasa Infl. 4,05% 
TMAR / Tasa de 
descuento  15,81% 
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
El financiamiento se lo realizará a través de una cooperativa, misma que otorga los 
préstamos con una tasa del 10%, en un período de 6 años. 
 
 
Tabla Nº 56 Tabla de Amortización del Préstamo 
 
Deuda 60.000,00  Plazo  0 Cuotas  
1274,82 
Tasa de interés 10,00% Pago anual 12 Fijas 
Tabla de amortización del préstamo 
Mes Deuda Interes Capital Cuotas Saldo 
   $       60.000,00         $  60.000,00  
1  $       60.000,00   $        500,00   $      774,82   $ 1.274,82   $ 59.225,18  
2  $       59.225,18   $        493,54   $      781,28   $ 1.274,82   $  58.443,90  
3  $       58.443,90   $        487,03   $      787,79   $ 1.274,82   $  57.656,11  
4  $      57.656,11   $        480,47   $        794,36   $ 1.274,82   $  56.861,75  
5  $      56.861,75   $        473,85   $      800,97   $ 1.274,82   $ 56.060,78  
6  $     56.060,78   $        467,17   $       807,65   $ 1.274,82   $ 55.253,13  
7  $      55.253,13   $        460,44   $       814,38   $ 1.274,82   $  54.438,75  
8  $     54.438,75   $        453,66   $       821,17   $ 1.274,82   $ 53.617,58  
9  $      53.617,58   $        446,81   $        828,01   $ 1.274,82   $ 52.789,57  
10  $     52.789,57   $        439,91   $      834,91   $ 1.274,82   $ 51.954,66  
11  $     51.954,66   $        432,96   $      841,87   $ 1.274,82   $ 51.112,80  
12  $     51.112,80   $        425,94   $       848,88   $ 1.274,82   $ 50.263,91  
13  $     50.263,91   $        418,87   $       855,96   $ 1.274,82   $ 49.407,96  
14  $      49.407,96   $        411,73   $       863,09   $ 1.274,82   $  48.544,87  
15  $      48.544,87   $        404,54   $       870,28   $ 1.274,82   $  47.674,58  
16  $      47.674,58   $        397,29   $       877,53   $ 1.274,82   $  46.797,05  
17  $      46.797,05   $        389,98   $        884,85   $ 1.274,82   $  45.912,20  
18  $      45.912,20   $        382,60   $       892,22   $ 1.274,82   $ 45.019,98  
19  $      45.019,98   $        375,17   $       899,66   $ 1.274,82   $ 44.120,33  
20  $     44.120,33   $        367,67   $       907,15   $ 1.274,82   $ 43.213,17  
21  $      43.213,17   $        360,11   $       914,71   $ 1.274,82   $ 42.298,46  
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22  $     42.298,46   $        352,49   $       922,34   $ 1.274,82   $  41.376,12  
23  $      41.376,12   $        344,80   $       930,02   $ 1.274,82   $ 40.446,10  
24  $      40.446,10   $        337,05   $       937,77   $ 1.274,82   $  39.508,33  
25  $      39.508,33   $        329,24   $       945,59   $ 1.274,82   $  38.562,74  
26  $      38.562,74   $        321,36   $       953,47   $ 1.274,82   $  37.609,28  
27  $      37.609,28   $        313,41   $        961,41   $ 1.274,82   $  36.647,86  
28  $      36.647,86   $        305,40   $       969,42   $ 1.274,82   $  35.678,44  
29  $      35.678,44   $        297,32   $       977,50   $ 1.274,82   $  34.700,94  
30  $      34.700,94   $        289,17   $       985,65   $ 1.274,82   $ 33.715,29  
31  $      33.715,29   $        280,96   $       993,86   $ 1.274,82   $ 32.721,43  
32  $      32.721,43   $        272,68   $    1.002,14   $ 1.274,82   $ 31.719,28  
33  $      31.719,28   $        264,33   $    1.010,50   $ 1.274,82   $ 30.708,79  
34  $      30.708,79   $        255,91   $    1.018,92   $ 1.274,82   $ 29.689,87  
35  $      29.689,87   $        247,42   $    1.027,41   $ 1.274,82   $ 28.662,47  
36  $     28.662,47   $        238,85   $    1.035,97   $ 1.274,82   $ 27.626,50  
37  $     27.626,50   $        230,22   $    1.044,60   $ 1.274,82   $ 26.581,90  
38  $      26.581,90   $        221,52   $    1.053,31   $ 1.274,82   $ 25.528,59  
39  $      25.528,59   $        212,74   $    1.062,08   $ 1.274,82   $ 24.466,50  
40  $      24.466,50   $        203,89   $    1.070,94   $ 1.274,82   $ 23.395,57  
41  $     23.395,57   $        194,96   $    1.079,86   $    1.274,82   $ 22.315,71  
42  $      22.315,71   $        185,96   $   1.088,86   $    1.274,82   $ 21.226,85  
43  $      21.226,85   $        176,89   $    1.097,93   $    1.274,82   $ 20.128,92  
44  $      20.128,92   $        167,74   $    1.107,08   $    1.274,82   $ 19.021,84  
45  $      19.021,84   $        158,52   $    1.116,31   $    1.274,82   $ 17.905,53  
46  $     17.905,53   $        149,21   $    1.125,61   $    1.274,82   $ 16.779,92  
47  $      16.779,92   $        139,83   $   1.134,99   $    1.274,82   $ 15.644,93  
48  $      15.644,93   $        130,37   $    1.144,45   $    1.274,82   $ 14.500,48  
49  $      14.500,48   $        120,84   $    1.153,99   $    1.274,82   $ 13.346,50  
50  $      13.346,50   $        111,22   $    1.163,60   $    1.274,82   $ 12.182,89  
51  $      12.182,89   $        101,52   $    1.173,30   $    1.274,82   $ 11.009,60  
52  $     11.009,60   $          91,75   $   1.183,08   $    1.274,82   $  9.826,52  
53  $      9.826,52   $          81,89   $    1.192,94   $    1.274,82   $  8.633,58  
54  $       8.633,58   $          71,95   $    1.202,88   $    1.274,82   $    7.430,71  
55  $        7.430,71   $          61,92   $    1.212,90   $    1.274,82   $   6.217,81  
56  $      6.217,81   $          51,82   $     1.223,01   $     1.274,82   $    4.994,80  
57  $           4.994,80   $          41,62   $     1.233,20   $      1.274,82   $    3.761,60  
58  $           3.761,60   $          31,35   $      1.243,48   $      1.274,82   $     2.518,13  
59  $           2.518,13   $          20,98   $      1.253,84   $      1.274,82   $     1.264,29  
60  $        1.264,29   $          10,54   $     1.264,29   $      1.274,82   $            -0,00  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
A continuación se detallan los valores con los que se calcula el punto de equilibrio: 
 
 
Tabla Nº 57 Punto de Equilibrio 
 
Detalle Costos fijos Costos variables 
Costos 
totales 
Importación       
Fob    $          16.675,00   $   16.675,00  
Flete    $            1.700,00   $     1.700,00  
Seguro    $               150,00   $        150,00  
Arancel    $            1.852,50   $     1.852,50  
Salvaguarda  $  8.336,25     $     8.336,25  
Fodinfa   92,625  $          92,63  
IVA   3456,765  $     3.456,77  
Liquidación aduanera       
Costos internos de transporte  $     600,00      
ISD  $                -    833,75  $        833,75  
Suministros de Oficina    $               370,99   $        370,99  
Sueldos y Salarios  $ 27.772,00     $   27.772,00  
Servicios básicos  $       900,00     $        900,00  
Depreciaciones  $     5.444,50     $     5.444,50  
Gastos constitución  $    1.900,46     $     1.900,46  
Gastos de ventas     
 Pop    $              695,00   $        695,00  
Redes soaciales    $            1.200,00   $     1.200,00  
Isla centro comercial    $                        -      
TOTAL  $44.953,20   $           27.026,63   $   71.979,83  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Para el cálculo del punto de equilibrio se aplica la fórmula:  
 
 
PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL 
   
PE en dólares = 
                                         44.953,20  
 1     -  
              27.026,63    
                  79.881,25  
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PE en dólares = 
        44.953,20    
                0,66    
PE en dólares = 
      68.382,82  
Dólares 
 
 
La empresa necesita $ 68.382,82 para que la empresa no pierda ni gane. 
 
 
5.5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 
 
5.5.1. Estado de Resultados 
 
A continuación se presenta el balance de ingresos y gastos estimados a cinco años: 
 
Tabla Nº  58 Estado de Resultados 
 
  Detalle 2016 2017 2018 2019 2020 
(=) Ingresos por Ventas  $  78.881,25   $      86.769,38   $         95.446,31   $  104.990,94   $    115.490,04  
(+) Ventas  $  73.800,00   $      81.180,00   $        89.298,00   $     98.227,80   $      108.050,58  
(+) 
Servicio de 
encendido  $    5.081,25   $        5.589,38   $          6.148,31   $        6.763,14   $          7.439,46  
(-) 
Costos de 
Importación  $  33.696,89   $      25.303,22   $        26.538,38   $      27.835,30   $        29.197,06  
(=) 
Utilidad bruta en 
ventas  $  45.184,36   $      61.466,16   $        68.907,93   $      77.155,65   $        86.292,97  
(-) 
Gastos 
operacionales  $  38.282,94   $      40.652,14   $         42.095,39   $      43.367,82   $        44.931,83  
  
Gastos 
Administrativos  $  36.387,94   $      35.680,39   $         36.922,29   $      37.985,20   $        39.331,22  
  
Suministros de 
Oficina  $       370,99   $           386,02   $             401,65   $           417,92   $             434,84  
  Sueldos y Salarios  $  27.772,00   $      28.913,43   $         30.101,77   $      31.338,95   $        32.626,98  
  Servicios Básicos  $       900,00   $          936,45   $             974,38   $       1.013,84   $          1.054,90  
  Depreciaciones  $    5.444,50   $        5.444,50   $          5.444,50   $       5.214,50   $          5.214,50  
  Gastos Constitución  $    1.900,46   $                    -     $                        -    $                    -     $                        -    
  Gastos de Ventas  $    1.895,00   $       4.971,75   $          5.173,10   $        5.382,61   $          5.600,61  
(=) 
Utilidad 
operacional  $    6.901,42   $     20.814,02   $        26.812,54   $     33.787,83   $        41.361,15  
(-) 
Gasto Financiero 
(INTERES)  $    5.561,79   $        4.542,29   $          3.416,04   $       2.171,86   $             797,39  
(=) 
Utilidad antes 
partic. Trab.  $    1.339,63   $     16.271,73   $        23.396,50   $      31.615,97   $         40.563,76  
(-) 
15% Partic. 
Trabajadores  $       200,94   $       2.440,76   $          3.509,48   $        4.742,40   $          6.084,56  
(=) 
Utilidad antes 
impuesto renta  $    1.138,69   $     13.830,97   $        19.887,03   $      26.873,58   $        34.479,19  
(-) 
25% Impuesto a la 
Renta  $       284,67   $       3.457,74   $          4.971,76   $       6.718,39   $          8.619,80  
(=) UTILIDAD NETA  $       854,01   $     10.373,23   $        14.915,27   $     20.155,18   $        25.859,39  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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Se observa que la empresa tendrá utilidades desde el primer año de funcionamiento, 
mismas que aumentarán con el transcurrir de los años gracias a las políticas 
adoptadas por la empresa para ganar mercado y a la eliminación de las salvaguardas 
que se traducirá en un mejor margen de rentabilidad. 
 
5.5.2. Balance General 
 
Los resultados del balance general nos indican que la empresa está en capacidad de 
pagar sus deudas tanto a corto como a largo plazo, sin afectar la rentabilidad 
esperada por los socios: 
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Tabla Nº  59 Balance General 
 
Detalle cuenta Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Activos             
Corrientes  $20.435,02   $17.483,06   $27.958,09   $39.018,76   $54.241,98   $74.058,96  
Caja / bancos  $20.435,02   $17.483,06   $27.958,09   $39.018,76   $54.241,98   $74.058,96  
No corrientes             
Tangibles  $89.564,98   $84.120,48   $78.675,98   $73.231,49   $68.016,99   $62.802,49  
Construcciones e 
instalaciones  $60.230,00   $60.230,00   $60.230,00   $60.230,00   $60.230,00   $60.230,00  
Maquinaria y 
equipo  $    264,98   $    264,98   $    264,98   $    264,98   $    264,98   $   264,98  
Equipo de 
oficina  $    565,00   $   565,00   $ 565,00   $   565,00   $   565,00   $  565,00  
Equipo de 
computación  $8.690,00   $8.690,00   $8.690,00   $8.690,00   $8.690,00   $8.690,00  
Muebles y 
enseres  $   815,00   $   815,00   $   815,00   $  815,00   $   815,00   $   815,00  
Vehículo  $19.000,00   $19.000,00   $19.000,00   $19.000,00   $19.000,00   $19.000,00  
(-) depreciación 
acumulada    $ -5.444,50  $-10.889,00  $-6.333,49 $-21.547,99 $-26.762,49 
  
Total activos  $110.000,00  $101.603,54  $106.634,08  $112.250,24  $122.258,97  $136.861,45  
Pasivos             
Amortización del 
Préstamo  $60.000,00   $50.263,91   $39.508,33   $  27.626,50   $  14.500,48   $          -0,00  
15% 
Participación 
Trabajadores por 
pagar    $    200,94   $ 2.440,76   $   3.509,48   $   4.742,40   $   6.084,56  
22% Impuesto a 
la Renta por 
pagar    $    284,67   $  .457,74   $   4.971,76   $   6.718,39   $   8.619,80  
Total pasivos  $ 60.000,00   $50.749,53   $ 45.406,83   $ 36.107,73   $  25.961,27   $  14.704,36  
Patrimonio             
Capital Social  $ 50.000,00   $50.000,00   $  50.000,00   $ 50.000,00   $  50.000,00   $   50.000,00  
Utilidad Neta 
 $                    
-     $     854,01   $  10.373,23   $  14.915,27   $  20.155,18   $  25.859,39  
Utilidad 
Acumulada 
 $                    
-    
 $                     
-     $       854,01   $ 11.227,24   $ 26.142,51   $  46.297,70  
Total 
patrimonio  $ 50.000,00   $50.854,01   $  61.227,24   $  76.142,51   $  96.297,70   $122.157,09  
Total pasivo + 
patrimonio 
$110.000,00  $101.603,54   $ 106.634,08   $112.250,24   $122.258,97   $ 136.861,45  
       
 
 $                    -    
 $                     
-     $                   -    
 $                     
-    
 $                      
-     $                   -    
 
 
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
 
5.5.3. Flujo de Caja 
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El flujo de caja refleja saldos positivos lo que significa que la empresa 
contará con liquidez, para cubrir las deudas que asumirá la empresa. 
 
 
Tabla Nº  60 Flujo de Caja 
 
  Detalle Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 
A. Flujo de 
beneficios             
 
Flujo de 
efectivo 
inicial   
 
$20.435,02   $17.483,06   $27.958,09   $39.018,76   $54.241,98  
 
Venta de 
servicios    $8.881,25   $86.769,38   $95.446,31   $104.990,94   $115.490,04  
 
Valor 
residual 
Activos            $ 19.572,49  
  
Total flujo 
de beneficios   
 
$99.316,27  $104.252,44   $123.404,40   $144.009,70   $189.304,51  
 
B. Flujo de 
costos             
  
Costos de 
Importación   
 
$33.696,89   $25.303,22   $  26.538,38   $  27.835,30   $   29.197,06  
  Gastos adm.   
 
$29.042,99   $30.235,89   $  31.477,79   $  32.770,70   $  34.116,72  
  
Gastos de 
Ventas    $1.895,00   $ 4.971,75   $    5.173,10   $    5.382,61   $    5.600,61  
  
Gastos 
Financieros    $ 5.561,79   $ 4.542,29   $    3.416,04   $    2.171,86   $       797,39  
  Inversiones             
  
Activos 
Fijos/ 
Propiedad 
planta y 
equipo  $39.564,98            
  
Gastos de 
Constitución    $ 1.900,46          
  
Aporte 
socios  $ 50.000,00            
 
Total flujo 
de costos  $ 89.564,98  
 
$72.097,12   $65.053,15   $66.605,31   $ 68.160,47   $ 69.711,78  
 
(A - B) flujo 
de fondos 
económicos 
$ -89.564,98  $27.219,15   $ 39.199,29   $ 56.799,09   $ 75.849,23  $119.592,72  
 
Préstamo  $ 60.000,00            
 
APORTE 
SOCIOS  $ 50.000,00            
 
Amortización 
de Préstamo    $ 9.736,09   $ 10.755,58   $ 11.881,83   $ 13.126,02   $ 14.500,48  
 
15% 
Participación 
Trabajadores      $      200,94   $   2.440,76   $   3.509,48   $   4.742,40  
 
25% 
Impuesto a la 
Renta      $      284,67   $   3.457,74   $   4.971,76   $   6.718,39  
 
Flujo de 
fondos 
financieros 
 $ 20.435,02  $17.483,06   $ 27.958,09   $ 39.018,76   $ 54.241,98   $ 93.631,45  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
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5.6. EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
5.6.1. VAN 
 
Tabla Nº 61 Cálculo del VAN 
 
AÑO 
FLUJOS DE 
EFECTIVO 
FACTOR 
ACTUALIZACIÓN 
1/(1+I)^n 
VALOR ACTUAL 
  
0 
 $             
(50.000,00) 1,0000 
 $            
(50.000,00) 
1  $              17.483,06  0,8635  $             15.096,81  
2  $              27.958,09  0,7457  $             20.846,96  
3  $              39.018,76  0,6439  $             25.123,27  
4  $              54.241,98  0,5560  $             30.158,23  
5  $              93.631,45  0,4801  $             44.953,10  
  
VAN =      $           86.178,36  
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
TASA DE 
DESCUENTO = 15,81% 
  
El VAN del proyecto nos da un valor de $ 86.178,36 con la TMAR de 
15,81% que indica que el proyecto es viable, dado que el monto es mayor a 
cero. 
 
5.6.2. TIR 
 
El cálculo de la TIR se lo realizó mediante función financiera en Excel: 
 
      
  
TIR 58,40% 58,40% 
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Tabla N. 62 TIR 
 
AÑO 
FLUJOS DE 
EFECTIVO 
FACTOR 
ACTUALIZACIÓ
N    (TIR=38,91) 
VALOR 
ACTUAL 
0  $        (50.000,00) 1,0000  $       (50.000,00) 
1  $         17.483,06  0,6313  $          11.037,01  
2  $         27.958,09  0,3985  $          11.142,32  
3  $          39.018,76  0,2516  $            9.816,93  
4  $         54.241,98  0,1588  $            8.615,33  
5  $          93.631,45  0,1003  $            9.388,41  
VAN     
 $                      
0,0  
 
 
 
 
 
 
Fuente: Investigación realizada  
Elaborado por: David Aguinaga 
 
La TIR del proyecto es 58,40% que nos indica que el proyecto es viable 
dado que con esta tasa el VAN se vuelve cero y además el porcentaje es 
mayor que la tasa de descuento del proyecto 15,81%(TMAR). 
 
5.6.3. Período de Recuperación de la Inversión 
Tabla Nº  63 Período de recuperación de la inversión 
AÑ
O 
FLUJOS DE 
EFECTIVO FLUJOS ACUMULADOS 
  
0  $        50.000,00    
1  $        15.096,81   $              15.096,81  
2  $        20.846,96   $              35.943,76  
3  $        25.123,27   $              61.067,03  
4  $        30.158,23   $              91.225,26  
5  $        44.953,10   $            136.178,36  
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Periodo de recuperación de la inversión 
PRI 
= 
a + (b - c) 
/ d 
 
   DATOS 
  a = 2 
 b =  $        50.000,00  
 c =  $        35.943,76  
 d =  $        25.123,27  
 
    
La inversión tardará 2 años, 6 meses y 21 días en ser recuperada. 
PRI = 2,56 
 
5.6.4. Relación Costo Beneficio 
 
Relación Costo Beneficio 
Año Beneficios 
Beneficios 
actualizados 
Costos  
Costos 
actualizados 
0      $    89.564,98   $          89.564,98  
1  $    99.316,27   $           85.760,63   $   72.097,12   $          62.256,61  
2  $  104.252,44   $           77.735,85   $   65.053,15   $          48.506,89  
3  $  123.404,40   $           79.457,22   $   66.605,31   $          42.885,61  
4  $  144.009,70   $           80.068,56   $   68.160,47   $          37.896,83  
5  $  189.304,51   $           90.886,39   $   69.711,78   $          33.469,10  
SUMA 
=    $         413.908,66     $        314.580,03  
RELACIÓN B / C =   
  
$             1,32  
  
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
El costo beneficio del proyecto es de $ 1,32 que significa que por cada dólar 
invertido se obtendrá de utilidad 0,32 centavos; que nos dice que el proyecto 
es viable. 
5.6.5. Análisis de Sensibilidad 
 
Para el escenario optimista se plantea un incremento en ventas del 3% 
100 
 
 
 
Tabla N. 64 Escenario Optimista 
 
Detalle Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
A. FLUJO DE 
BENEFICIOS             
Flujo de 
efectivo inicial    $  20.435,02   $  17.483,06   $   27.958,09   $ 39.018,76   $  54.241,98  
Venta de 
servicios    $  81.247,69   $  89.372,46   $   98.309,70  
 
$108.140,67   $118.954,74  
Valor residual 
Activos            $  19.572,49  
Recuperación 
de Capital de 
Trabajo             
Total flujo de 
beneficios    $101.682,71  $  106.855,52  $  126.267,79  $147.159,43  $ 192.769,21  
B. Flujo de 
costos             
Costos de 
Importación    $  33.696,89   $   25.303,22   $  26.538,38   $ 27.835,30   $  29.197,06  
Gastos 
Administrativos    $  29.042,99   $  30.235,89   $  31.477,79   $ 32.770,70   $  34.116,72  
Gastos de 
Ventas    $   1.895,00   $    4.971,75   $    5.173,10   $  5.382,61   $   5.600,61  
Gastos 
Financieros    $   5.561,79   $    4.542,29   $    3.416,04   $  2.171,86   $      797,39  
Inversiones             
Activos 
Fijos/ 
Propiedad 
planta y equipo $39.564,98            
Gastos de 
Constitución   
 
$1.900,46          
Aporte socios $50.000,00            
Total flujo de 
costos $89.564,98   $  72.097,12   $   65.053,15   $   66.605,31   $ 68.160,47   $  69.711,78  
(A - B) flujo de 
fondos 
económicos 
 -89.564,98   $  29.585,59   $   41.802,37   $   59.662,48   $ 78.998,95   $123.057,42  
Préstamo $60.000,00            
Aporte socios $50.000,00            
Amortización 
de Préstamo    $    9.736,09   $   10.755,58   $   11.881,83   $ 13.126,02   $  14.500,48  
15% 
Participación 
Trabajadores    $       200,94   $     2.440,76   $     3.509,48   $   4.742,40   $    6.084,56  
25% Impuesto 
a la Renta    $       284,67   $     3.457,74   $     4.971,76   $   6.718,39   $    8.619,80  
Flujo de 
fondos 
financieros 
$20.435,02   $  19.363,88   $   25.148,29   $   39.299,42   $ 54.412,15   $  93.852,58  
              
TASA DE 
DESCUENTO  15,81%           
DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Flujo de fondos 
 
$(50.000,00)  $  19.363,88   $   25.148,29   $   39.299,42   $ 54.412,15   $  93.852,58  
Tasa de 
descuento = 15,81% Tasa Referencial 
VAN =  $ 86.088,83  Proyecto Viable 
TIR = 58,61% Proyecto Viable 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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El escenario optimista con un incremento en ventas del 3%, nos da un VAN 
de $ 86.088,83 y la TIR de 58,61% que significa la viabilidad del proyecto, 
sin olvidar que en este escenario los costos se mantendrían. 
 
Tabla N.  65 Escenario Pesimista 
 
Detalle Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
A. FLUJO DE 
BENEFICIOS             
Flujo de 
efectivo inicial    $  20.435,02   $   17.483,06   $   27.958,09   $ 39.018,76   $  54.241,98  
Venta de 
servicios             
Valor residual 
Activos    $  78.881,25   $   86.769,38   $   95.446,31  
 
$104.990,94   $115.490,04  
Recuperación 
de Capital de 
Trabajo             
Total flujo de 
beneficios    $  99.316,27   $ 104.252,44  $  123.404,40  $144.009,70  $ 189.304,51  
B. Flujo de 
costos             
Costos de 
Importación 
  $ 37.066,58   $ 27.833,54   $ 29.192,22   $ 30.618,83   $ 32.116,77  
Gastos 
Administrativos 
  $ 31.947,28   $ 33.259,48   $ 34.625,57   $ 36.047,77   $ 37.528,39  
Gastos de 
Ventas 
  $ 2.084,50   $ 5.468,92   $ 5.690,41   $ 5.920,88   $ 6.160,67  
Gastos 
Financieros 
  $ 5.561,79   $ 4.542,29   $ 3.416,04   $ 2.171,86   $ 797,39  
Inversiones       
Activos 
Fijos/ 
Propiedad 
planta y equipo 
 
 
 $ 39.564,98  
     
Gastos de 
Constitución 
  $ 1.900,46      
Aporte socios  $ 50.000,00       
Total flujo de 
costos  $ 89.564,98   $ 78.560,61   $   71.104,23   $  72.924,24   $ 74.759,33   $  76.603,22  
(A - B) flujo de 
fondos 
económicos 
$ -89.564,98   $  20.755,66   $   33.148,21   $   50.480,16   $ 69.250,36   $112.701,28  
Préstamo $60.000,00            
Aporte socios $50.000,00            
Amortización 
de Préstamo    $    9.736,09   $   10.755,58   $   11.881,83   $ 13.126,02   $  14.500,48  
15% 
Participación 
Trabajadores    $       200,94   $     2.440,76   $     3.509,48   $   4.742,40   $    6.084,56  
25% Impuesto 
a la Renta    $       284,67   $     3.457,74   $     4.971,76   $   6.718,39   $    8.619,80  
Flujo de 
fondos 
financieros 
 $ 20.435,02   $ 10.533,96   $  16.494,12   $   30.117,10   $ 44.663,56   $  83.496,44  
              
TASA DE 
DESCUENTO 
= 15,81%           
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DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Flujo de fondos 
 
$(50.000,00)  $  10.533,96   $   16.494,12   $   30.117,10   $ 44.663,56   $  83.496,44  
Tasa de 
descuento = 15,81% Tasa Referencial 
VAN =  $ 55.706,62  Proyecto Viable 
TIR = 43,32% Proyecto Viable 
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
 
Con un aumento de 8% en los costos del proyecto, como escenario 
pesimista, nos da como resultado un VAN de $ 55.706,62 y la TIR de 
43,32% que significa que aunque los costos se incrementen y las ventas se 
mantengan el proyecto es viable. 
 
5.6.6. Índices Financieros 
 
 
Tabla N. 66 Índices Financieros 
 
Indicadores Fórmula   Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Liquidez 
Índice de 
Liquidez = 
Activo Circulante 
 
            
1,71  
            
1,68  
            
1,92  
            
2,21  
            
2,54  
Pasivo Circulante 
Rentabilidad 
Margen de 
Utilidad Bruta = Utilidad Bruta 
 
57% 71% 72% 73% 75% 
  Ventas 
          
Margen de 
Utilidad 
Operacional = Utilidad Operacional 
9% 24% 28% 32% 36% 
  Ventas           
Margen de 
Utilidad Neta = Utilidad Neta 
1% 12% 16% 19% 22% 
  Ventas           
Rendimiento 
Sobre el 
Patrimonio 
(ROE) = Utilidad Neta 
2% 17% 20% 21% 21% 
  Patrimonio           
Rendimiento 
Sobre Activos 
Totales = Utilidad Neta 
1% 10% 13% 16% 19% 
  Total Activos           
              
Fuente: Investigación realizada 
Elaborado por: David Aguinaga 
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Los índices de liquidez de la empresa nos demuestran que se contará con 
una liquidez bastante aceptable del proyecto, en el primer año, por cada 
dólar que tendrá la empresa de deuda, contará con  $1,71, a pesar que los 
inventarios no se vendan. 
 
El margen de utilidad bruta para el primer año es del 57%, mientras que el 
margen de utilidad operacional es del 9%, significa que los gastos en los que 
incurre son altos disminuyendo el porcentaje de utilidad operacional en 
48%, esto se da porque los gastos iniciales son altos y por las salvaguardas 
aplicadas por el gobierno. Es así, que a partir del segundo año, tanto la 
utilidad bruta como la utilidad operacional se elevan significativamente. 
 
Se puede observar que la empresa tiene la capacidad de asumir los costos 
que se elevan con el pasar de los años gracias a que tiene un aumento en 
ventas suficiente. 
 
El rendimiento sobre el patrimonio es bajo en el primer año debido a los 
altos costos de importación, a partir del segundo año se obtiene un 
rendimiento más atractivo para los accionistas de las empresa. 
 
El rendimiento sobre activos en el primer año es de 1% lo que quiere decir 
que los activos generaron esta rentabilidad, a partir del año dos esta 
rentabilidad sube considerablemente, lo que beneficia a la empresa. 
 
 
  
 
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1. CONCLUSIONES 
 
 En la ciudad de Quito existen únicamente tres empresas dedicadas a la 
importación de fuegos artificiales, debido a la dificultad para obtener los permisos 
necesarios, y a la fuerte inversión necesaria para tener las instalaciones adecuadas 
para el almacenamiento de estos productos. Sin embargo, el presente es un proyecto 
rentable, debido al valor agregado que se busca ofrecer al cliente con el encendido 
sincronizado con música. 
 
 Según datos arrojados por el estudio de mercado, existe un gran nivel de 
aceptación hacia los fuegos artificiales, pues el 81% del mercado gusta de la 
pirotecnia, sin embargo todavía existe un nivel importante de desconocimiento 
sobre empresas que realicen eventos o que distribuyan estos productos, ya que solo 
el 31% de los encuestados conoce estas empresas.  
 
 El valor agregado que desea entregar la empresa con el encendido 
sincronizado con música, es bien percibido por el mercado, pues el 82% de los 
clientes potenciales estaría dispuesto a pagar por este servicio. 
 
 La Industria de fuegos artificiales presenta oportunidades de desarrollo con 
respecto a nuevas tecnologías y a un mercado en crecimiento, pese a los impuestos 
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gravados y a las salvaguardas. 
 
 Es necesario tomar acciones oportunas y apropiadas en la empresa para 
posicionar la marca y potenciar la cartera de clientes de la empresa “AguiPiros”. 
 El direccionamiento estratégico propuesto en el presente proyecto es el eje 
principal sobre el cual se pretende lograr a mediano plazo un crecimiento sostenido 
de la empresa, que permita controlar el logro de resultados  esperados.  
 En base al estudio financiero, se concluye que el proyecto es viable ya que 
tenemos liquidez desde el primer año, además de una mejor rentabilidad a partir del 
segundo año debido a la eliminación de las salvaguardas. 
 El proyecto requiere de una inversión de $50.000 por parte de los socios,  
misma que la recuperaremos en un período de 2 años 6 meses y dos días. 
 El mercado de fuegos artificiales se encuentra en una etapa de crecimiento 
en el país, por lo que es una buena oportunidad invertir en este proyecto.  
 El proyecto presenta un VAN de 86.178,36 y una TIR de 58,40% lo que 
indica que el proyecto es rentable. 
 
6.2. RECOMENDACIONES 
 
 Mantener reuniones semestrales con la Junta de Accionistas  para evaluar si 
la empresa “AguiPiros” responde a sus necesidades. 
 
 Profundizar en la investigación sobre apoyo del gobierno de crédito a 
importadores. para aprovechar las oportunidades que el entorno ofrece para invertir 
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en tecnología y maquinaria y aprovechar de mejor manera sus recursos. 
 
 Se recomienda seguir el plan estratégico propuesto en este documento con el 
fin de trabajar para obtener resultados más satisfactorios para la empresa. 
 
 Es recomendable iniciar con las actividades comunicacionales en el corto 
plazo para tener oportunidades de crecimiento en el mercado en el que se 
desarrolla.   
 
 Se recomienda capacitar constantemente a los empleados sobre el uso de 
fuegos artificiales de modo que puedan transmitir estos conocimientos a los clientes 
para un uso adecuado de los mismos. 
 
 Por la rentabilidad que presenta el proyecto, se recomienda invertir en el 
mismo. 
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ANEXO # 1 
 
Reglamento a la Ley de Fabricación, Importación, Exportación, Comercialización y 
Tenencia de Armas, Municiones, Explosivos y Accesorios 
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ANEXO # 2 
 
Requisitos para la autorización de comerciantes importadores de armas, municiones 
y accesorios; explosivos, nitratos y fuegos pirotécnicos 
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ANEXO # 3 
 
Requisitos para ejercer la actividad de comerciantes no importadores de armas, 
municiones y accesorios; explosivos; nitratos y fuegos pirotécnicos 
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ANEXO # 4 
Ley Orgánica de Aduanas 
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ANEXO # 5 
Norma INEN # 229 
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